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Los proyectos de construcción de infraestructura minera constituyen una de las 
mayores fuentes de trabajo para empresas locales y extranjeras; y, desarrollados en forma 
eficiente, generan crecimiento sostenible a la región en donde se ejecutan. Para gestionar 
estos proyectos de construcción, existen varias modalidades de contratación entre las que 
resaltan los tipos EPC (llave en mano) y EPCM. 
El presente trabajo de investigación genera una idea de negocio que permite 
solucionar los problemas de autogestión que se presentan en los proyectos de construcción en 
el sector minero peruano. Esta idea de negocio se gesta en el interior de una empresa 
consultora transnacional con sede en el Perú que por motivo de confidencialidad se llamará 
“Consulting”. Esta empresa cuenta un prestigio ganado en el sector minero peruano por la 
calidad de sus ingenierías, así como su experiencia en contratos EPC y EPCM en 
construcción de infraestructura minera en el Perú y el mundo. Asimismo, el entorno externo a 
“Consulting” es favorable en el sector donde se piensa aplicar la Idea de Negocio, ya que en 
el sector minero peruano existen profesionales, contratistas y proveedores con amplia 
experiencia. Los clientes mineros necesitan contar con socios estratégicos de gran 
experiencia. Estos factores superan los efectos que pudieran generar los conflictos sociales, la 
competencia de consultoras locales y extranjeras establecidas en el Perú.   
Durante la planificación de la idea de negocio, se establecen 7 objetivos estratégicos, 
se define una estrategia de Liderazgo en Diferenciación apuntando al sector minero de cobre, 
zinc, oro y plata. Asimismo, se atienden los requerimientos de inversión en Infraestructura y 
Planta de Beneficio. Se realizaron 12 encuestas estructuradas para respuestas abiertas y se 
establece la estrategia de marketing con su respectivo presupuesto. Del análisis de los planes 
de operaciones y de recursos humanos, se desprende el plan financiero que indica que la Idea 
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de Negocio es rentable, ya que del análisis económico y financiero se obtienen valores del 
VAN mayores a cero y valores del TIR de 953% y 593%, mayores al COK de 5.99 % y 
WACC de 7.2%. Desde el primer año se realizan contratos tipo EPCM que son del tipo de 
costos reembolsables, que genera utilidad al aplicar un Margen Bruto a las tarifas de los 
profesionales contratados para los proyectos, así como a los servicios y equipos que se 
empleen. 
Al ejecutar el presente trabajo de investigación se concluye que la idea de negocio es 
rentable basado principalmente en el respaldo de la marca “Consulting” en el sector de 










 Objetivo General  
El presente trabajo de investigación tiene como objetivo general proponer una idea de 
negocio que permita solucionar los problemas de autogestión que se presentan en los 
proyectos de construcción en el sector minero peruano.  
Para lograr el objetivo general se establecen los siguientes objetivos específicos: 
• Realizar una investigación del segmento de mercado en el cual se puede 
implementar esta propuesta de idea de negocio.  
• Desarrollar la idea de negocio para generar una propuesta de valor para el 
segmento de mercado al cual va dirigido.  
• Proponer el plan estratégico para la implementación de la idea de negocio en el 
segmento del sector minero peruano.  
• Diseñar los Planes de Operación, Recursos Humanos requeridos para implementar 
la idea de negocio. 
• Desarrollar el análisis financiero de la idea de negocio para definir la viabilidad de 
la propuesta.  
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Capítulo 1  
Descripción de la Idea y Modelo de Negocio 
1.1. Idea de Negocio 
La inversión minera a nivel mundial es un esencial creador de empleo, de nueva 
infraestructura y de creación de riqueza para el país y los involucrados directos en este sector 
(Garcia, 2010). Muchos países han sabido convertir su riqueza mineral en riqueza nacional, 
como el caso de la Industria Minera, la cual proporciona los medios económicos necesarios 
para que el país enfrente sus conflictos ambientales y aspiraciones sociales. La riqueza 
mineral está dispersa entre varios países, siendo algunos países poseedores de mayor riqueza 
de algunos minerales específicos. Los cinco países que más han desarrollado un mercado 






Figura 1. Principales riquezas mineras globales.  
Tomado de El Orden Mundial – EOM, 2012.   
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El desarrollo del sector minero a nivel mundial depende en su mayoría del precio de 
las materias primas. Este precio, a su vez depende de la demanda que haya a nivel global. Los 
diversos tipos de minerales tienen distintos usos que van desde la acumulación de la riqueza 
(oro, plata), industria tecnológica (oro, litio, cobre) y las distintas industrias desarrolladas por 
el humano. Los países más industrializados son los mayores consumidores de los diversos 
minerales, entre estos países se encuentran China, Estados Unidos, Alemania, por mencionar 
solo los principales. 
 
Figura 2. Principales riquezas mineras globales.  
 
Los minerales al ser recursos no renovables requieren de actividad de exploración 
intensiva para cubrir la demanda. Los inversionistas mineros deben estar dispuestos a tomar 
riesgos muy altos. La inversión en la etapa de exploración es muy riesgosa. Luego en la etapa 
operativa, el número de empresas y subcontratas involucradas es muy alto que también 
mantienen un riesgo elevado a la actividad minera. Los inversionistas mineros están atentos a 
los acontecimientos globales y siempre buscan minimizar los riesgos en cada etapa y 
aumentar su rentabilidad.  
En el Perú existen grandes reservas minerales de Oro (Au), Plata (Ag), Cobre (Cu) y 
Zinc (Zn). De acuerdo a la encuesta mundial del US Geological Survey (USGS), en el año 
Oro Cobre Plomo 
Hierro Plata Zinc 
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2018, Perú continuó como el segundo productor mundial de cobre, plata y zinc, tercero en 
producción de plomo, cuarto lugar en producción de estaño y molibdeno. Mientras que, en la 
producción de oro, el país se encuentra en el sexto lugar a nivel mundial y primeros a nivel de 
Latinoamérica (Ministerio de Energía y Minas, 2019).  
Tabla 1 
Ranking de producción y reservas mineras en el 2018 
Producto Latinoamérica Mundo 
Oro 1 6 
Cobre 2 2 
Plata 2 2 
Zinc 1 2 
Plomo 1 3 
Estaño 1 4 
Molibdeno 2 4 
Cadmio 2 8 
Roca Fosfórica 2 11 
Diatomita 1 5 
Indio 1 7 
Andalucita / Kyanita y minerales relacionados 1 4 
Selenio 1 10 
Nota: Adaptado de Perú se mantiene en los primeros lugares del ranking de producción 




Figura 3. Radiografía minera del Perú. 
Tomado de Perú21, 2013.  
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Figura 4. Reservas Mineras del Perú. 
Tomado de “Perú: Proyectos Mineros del Futuro”, 2011, Revista Proveedor Minero, p. 3. 
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En los últimos 15 a 20 años, con el incremento de la inversión minera en el Perú, se 
ha observado la construcción de diversos proyectos en diferentes regiones del país. Para la 
construcción de estos proyectos, se tienen diversos sistemas de contratación, de los cuales 
hay dos modelos entre los más utilizados: los contratos tipo Ingeniería, Adquisiciones y 
Construcción (EPC); e Ingeniería, Adquisiciones, Gestión de la Construcción (EPCM).  
 
Figura 5. Esquema modelo de contrato EPCM y EPC. 
 
Para estos modelos de contratación, normalmente se convoca a empresas 
transnacionales que, gracias a su experiencia, capacidad técnica y financiera en la 
construcción global, hacen posible el financiamiento y garantizar la ejecución de los grandes 
proyectos que se les encarga. Normalmente cada empresa transnacional aporta a su personal 
de la casa matriz para formar el equipo que se hará cargo de la ejecución y gestión de estos 
contratos, captando profesionales peruanos para complementar el equipo.  
En el sector minero, han surgido en los últimos años proyectos medianos y menores 
que las mineras peruanas han requerido construir debido a sus necesidades de ampliación de 
infraestructura para su operación y/o mantenimiento. La magnitud de inversión de proyectos 
medianos asciende hasta 100 millones de dólares. Si bien es cierto hay empresas peruanas 
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que compiten por desarrollar los contratos EPC y EPCM medianos y menores en el Perú, he 
podido observar que a muchas de ellas les falta el soporte técnico sólido de consultores 
experimentados en gran minería, que aún la tienen los consultores extranjeros. En ese 
mercado potencial, donde las mineras tienen la necesidad de ejecutar proyectos EPC y EPCM 
con empresas que le aseguren el éxito de sus proyectos, también se tienen una cartera de 
empresas consultoras extranjeras que en modo expectante de proyectos grandes a desarrollar 
como EPC y EPCM, desarrollan servicios de consultoría e ingeniería a los clientes mineros 
potenciales en la región. 
Dentro de esta cartera de empresas consultoras extranjeras, se encuentra la empresa de 
origen australiano que por motivos de confidencialidad se llamará “Consulting”, la cual lleva 
varios años en el Perú y es reconocida por desarrollar ingenierías de gran calidad para los 
clientes de mediana y gran minería. “Consulting” desarrolla EPC y EPCM en los 5 
continentes en las industrias minera, hidrocarburos e industrial. En el Perú han ejecutado 
EPCM con personal extranjero de su casa matriz con montos que superan los 500 millones de 
dólares. Desde el Perú, “Consulting” se mantiene alerta para desarrollar proyectos EPC y 
EPCM en este lado del continente americano.  
La idea de negocio presentada a la empresa “Consulting” fue de desarrollar en el 
sector minero peruano, proyectos EPC medianos (Ingeniería, Procura y Construcción, que 
comúnmente se llama “proyecto llave en mano”) y EPCM (Ingeniería, Procura y Gestión de 
la Construcción) con el soporte de ingenieros peruanos expertos en gestión de los proyectos y 
con el soporte técnico - financiero de la casa matriz con sede en Australia. Se consideró que 
las ventajas diferenciales para esta idea de negocio al compararlas con la competencia local 
serían: 
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• Las compañías mineras requieren realizar proyectos EPC y EPCM medianos con 
empresas que les aseguren que se cumplan sus requerimientos dentro del costo 
estimado y en el menor plazo posible. 
• En el sector minero peruano, “Consulting” es reconocido como proveedor de 
ingeniería de proyectos de calidad, debido a que su ingeniería ha demostrado tener 
muy buena constructibilidad durante su ejecución, es decir que se puede construir sin 
mayores problemas de indefiniciones que normalmente surgen con las ingenierías 
desarrolladas por la competencia, lo cual impacta en costo y plazo en los proyectos 
mineros. 
• “Consulting” posee el apoyo financiero suficiente de la casa matriz para poder asumir 
proyectos EPC y EPCM, lo que da seguridad y garantía a los clientes mineros más 
exigentes del Perú. 
 
1.2. Modelo de Negocio 
Para desarrollar los nueve módulos del Lienzo de Modelo de Negocio de la idea de 
negocio planteada anteriormente, se aplicará la herramienta Business Model Canvas. Con 
esta herramienta, se obtendrá una forma simple para visualizar, describir, evaluar, corregir y 
actualizar el modelo de negocio. Asimismo, esta herramienta permitirá realizar una 
descripción de lo que se considera como base a partir del cual, el presente proyecto genera, 
provee y capta valor. 
A continuación, se expone el lienzo de modelo de negocio correspondiente al presente 
proyecto, el cual resulta luego de pivotar dentro del trabajo de desarrollo de clientes que 
inició el 05 de julio y fue finalizado el 19 de julio del 2019. En la tabla 2, se despliega los 
nueve módulos que corresponden a los puntos encontrados.
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Tabla 2 
Lienzo de modelo de negocio 
Asociaciones clave Actividades clave Propuesta de valor Relaciones con clientes Segmento de mercado 
Empresas constructoras 
especializadas en minería 
peruana de buen manejo social, 
ambiental y en seguridad. 
Proveedores y distribuidores de 
materiales clave de 
construcción, incluyendo los 
establecidos por el cliente. 
Identificación y contacto con clientes 
potenciales. 
Identificación de requerimientos para 
hacer propuesta EPC y EPCM “a la 
medida”. 
Participación en Licitaciones 
Reuniones inicio y seguim del cliente. 
Desarrollo del servicio EPC o EPCM. 
Generación y registro de Lecciones 
Aprendidas 
Definición del servicio EPC y EPCM 
"a la medida" mediante el 
involucramiento inicial del usuario 
final y el gestor de proyectos de la 
minera, referenciado con el CAPEX 
aprobado. 
Disminución de riesgos de 
incumplimientos durante la 
construcción mediante la selección y 
evaluación de contratistas 
especializados peruanos. 
Disminución de impactos negativos 
al proyecto mediante la selección y 
evaluación de proveedores de 
materiales clave con la aprobación de 
Ingeniería y el cliente. 
Soporte y acompañamiento 
permanente de empresa líder global 
en Ingeniería, EPC y EPCM. 
Realizar visitas en mina para 
ofrecer la propuesta de valor. 
Enfocar la visita a la importancia 
de la definición del alcance. 
Difundir reseñas de EPC, EPCM 
de “Consulting” en el Perú y el 
mundo. 
Acompañamiento de gerente de 
proyectos EPC – EPCM 
“Consulting”. 
Empresas mineras que proyecten 
inversión en Infraestructura. 
Empresas mineras que proyecten 
inversión en Planta Beneficio. 
 
Recursos clave Canales 
Rec. financieros de “Consulting”. 
Profesionales expertos en EPC. 
Experiencia y registro de Lecciones 
Aprendidas de “Consulting” en EPC, 
EPCM e Ingeniería. 
Rec. logísticos y administrativos 
“Consulting”. 
Materiales e insumos para 
construcción y puesta en marcha. 
Primera etapa: página web de 
“Consulting”, eventos de minería, 
emails a personal clave de las 
compañías mineras, red contactos 
de “Consulting”. 
Segunda etapa: entrevistas, 
llamadas telefónicas. 
Estructura de costos Fuentes de ingresos 
Costos fijos por marketing, elaboración de propuestas, Oficina Proyectos EPC y EPCM. 
Costos del equipo “Consulting” EPC / EPCM. 
Costos por elaboración de Ingenierías por “Consulting”. 
EPC: Costos materiales, servicios, mano de obra directa 
Inversión inicial: 50% propio y 50% banco. 
EPC: Adelanto del 20% para la procura de materiales, equipos y servicios para la 
construcción. 
Valorizaciones por cumplimiento de etapas: Ingeniería de detalle, Procura de materiales, 
Construcción, Cierre. 
Nota: Adaptado de “Plantilla para el lienzo del modelo de negocio”. En Generación de Modelos de Negocio, Osterwalder, A., & Pigneur, 
Y. (2010). Barcelona, España: Deusto.
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1.2.1 Segmento de clientes 
De acuerdo a Osterwalder y Pigneur (2010), “en este módulo se definen los diferentes 
grupos de personas o entidades a los que se dirige una empresa”. De este modo, se detalla el 
segmento de mercado para el presente proyecto: 
• Segmento de cliente 1: Empresas mineras que tengan inversión proyectada en la 
cartera de Infraestructura según información del Ministerio de Energía y Minas. 
Esta cartera incluye accesos, depósitos, almacenes, truck shop, entre otros.     
• Segmento de cliente 2: Empresas mineras que tengan inversión proyectada en la 
cartera de Planta Beneficio según información del Ministerio de Energía y Minas. 
Esta cartera de inversión considera PADs de lixiviación, plantas de procesamiento 
de mineral, chancadoras, etc. 
1.2.2 Propuesta de valor 
 En esta sección se especifica los productos y servicios que, al segmento de mercado 
específico del presente proyecto, les genera valor. La propuesta de valor se resume en lo 
siguiente:  
• Definición de un alcance de servicio EPC y EPCM "a la medida", mediante el 
involucramiento en su etapa de definición, del usuario final y el gestor de 
proyectos de la minera, tomando como referencia el CAPEX aprobado de la 
minera. El servicio “a la medida”, se refiere a que se propondrá un alcance del 
servicio donde se consideran los recursos y actividades mínimos necesarios para 
hacer eficiente el servicio EPC y EPCM, cumpliendo con los objetivos del 
proyecto, puesta en marcha y etapa de operación. El esquema del servicio se 
basará en las lecciones aprendidas de “Consulting” y la experiencia de los 
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profesionales peruanos con previa participación en proyectos autogestionados por 
los clientes mineros.   
• Disminución en el proyecto del riesgo de incumplimiento del plazo, calidad y 
seguridad durante la construcción mediante la selección y evaluación de 
contratistas constructores peruanos especializados en minería y de buen manejo 
social, ambiental y en seguridad. Para lograr ello, “Consulting” cuenta con 
registros de las empresas que en algún momento han sido gestionadas bajo 
modalidad EPCM en sus proyectos de gran minería en el Perú. Así mismo, el 
personal de “Consulting” a cargo de los servicios EPC y EPCM, cuentan con una 
amplia experiencia gestionando diversas empresas contratistas de construcción, lo 
cual hará más eficiente el proceso de selección de los constructores.  
• Disminución de riesgos de aumento de costos y baja calidad de materiales, 
mediante la selección y evaluación de proveedores de materiales claves del 
proyecto. En esta evaluación, se tendrá la participación y aprobación del 
profesional consultor de “Consulting” encargado de la ingeniería, el cual cuenta 
con amplia experiencia, lecciones aprendidas y referencias técnicas de los 
resultados en la utilización de materiales y equipos específicos en diversos 
proyectos mineros peruanos y globales, basados en la alta constructibilidad que 
posee la ingeniería de “Consulting”. En la evaluación de materiales y equipos, 
también se hará participar al cliente ya que, basado en la experiencia de proyectos 
mineros autogestionados, el cliente forma alianzas estratégicas con algunos 
proveedores, que les favorece en la disminución de los costos de adquisición para 
el proyecto; así como en el servicio post venta, muy importante para las etapas de 
puesta en marcha y operación de la infraestructura minera a construir. 
15 
• Soporte y acompañamiento permanente de una empresa líder global en Ingeniería, 
EPCM y EPC como lo es “Consulting”. Para ello se contará con el soporte de los 
consultores senior globales de “Consulting” para monitorear que se apliquen 
soluciones eficientes a las posibles desviaciones en ingeniería y gestión de la 
construcción que pudieran presentarse. Esto es muy importante en proyectos de 
construcción minera, pues asegura menor tiempo de respuesta a las desviaciones y 
riesgos que se presentan en proyectos mineros, minimizando el impacto en tiempo 
en el proyecto con consecuente perjuicio económico para clientes. 
En resumen, la propuesta de valor de “Consulting” ofrece una integración de la 
experiencia de sus profesionales expertos globales en Ingeniería, EPC y EPCM, junto a la 
experiencia de profesionales peruanos, conocedores del negocio local de construcción 
minera, para una propuesta eficiente “a la medida” de lo que se requiere en construcción de 
proyectos mineros medianos. Normalmente el cliente minero peruano opta por la autogestión 
en la construcción de proyectos de esta magnitud, debido a que las propuestas de los servicios 
de EPC y EPCM brindados por las consultoras extranjeras de la competencia, también 
establecidas en el Perú, presentan un mayor costo y plazo de entrega en las propuestas de sus 
servicios, ya que incluyen elevados montos y plazos de contingencias para afrontar los 
riesgos presentes en la gestión social, ambiental, seguridad y otros propios de la naturaleza de 
los proyectos mineros peruanos. Por otro lado, existen muy pocas empresas consultoras 
locales con la experiencia suficiente en el diseño, que ofrezcan garantía y solidez técnica que 






Se desarrollará el modo de comunicarse de la empresa con los diversos segmentos de 
mercado, con el objetivo de establecer contacto con los clientes potenciales para luego 
hacerles llegar una propuesta de valor. 
En una primera etapa, la cual tiene como objetivo definir una lista de contactos de los 
clientes potenciales, para luego en una segunda etapa, programar entrevistas con cada cliente 
potencial para exponer el servicio personalizado que se les ofrecerá. Para esta primera etapa, 
se propone que los canales para la presente idea de negocio sean los siguientes: 
• Marketing en la página web de la empresa “Consulting”. 
• Marketing en congresos, eventos de minería. 
• Emails a personal clave de los clientes potenciales como gerentes corporativos, 
jefes de logística y gestores de proyectos de las compañías mineras. 
• Red de contactos de los profesionales de “Consulting” para llegar a los clientes 
potenciales. 
Una vez logrados los primeros contactos con los clientes potenciales, se deberá 
mantener la comunicación integral a través del área de Desarrollo de Negocios para 
identificar su proyección de requerimientos de servicio y participar en los procesos de 
licitación que los clientes organicen. Para esta segunda etapa, se aplicarán los siguientes 
canales: 
• Entrevistas con cada cliente, con participación eventual del Gerente de 
Construcción de “Consulting”. En dichas entrevistas se debe identificar la cartera 
de proyectos que cada cliente tiene previsto ejecutar en los próximos meses, 
identificando sus necesidades y ofreciendo las soluciones “a la medida” que 
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podrían darse por cada proyecto, basado en la experiencia y soporte de 
“Consulting”.      
• Llamadas telefónicas periódicas con cada cliente, haciendo seguimiento de los 
procesos de licitación y la cartera de proyectos identificadas en las entrevistas. 
1.2.4 Relación con los clientes 
En esta sección se proponen las distintas modalidades de relaciones que establecería 
la empresa con clientes de específicos segmentos de mercado. Así se propone, lo siguiente:  
• Realizar visitas mensuales o bimensuales en mina u oficinas principales de los 
clientes actuales y potenciales clientes para ofrecer la propuesta de valor de 
“Consulting”. Enfocar la visita a la importancia de definición del alcance, 
resaltando la experiencia y efectividad de “Consulting” en ese campo.  
• Los servicios que se realicen con los clientes actuales, incluirlos en la 
presentación de la experiencia en proyectos EPC y EPCM de “Consulting” en el 
Perú y el mundo. Publicarlos en la página web de “Consulting”. Para lograr lo 
anterior, se requerirá lograr grandes vínculos de confianza con los clientes basado 
en el desarrollo de los servicios, para que nos permitan utilizarlos como propios.     
• Realizar seguimiento permanente a la efectividad del servicio que eventualmente 
se esté ejecutando, mediante el área de Desarrollo de Negocios de “Consulting”. 
Recoger las opciones de mejora, para tomar acción inmediata; y los puntos fuertes 
del servicio, para mantenerlos y promocionarlos a los potenciales clientes.  
• Acompañamiento del Gerente de Construcción, encargado de proyectos EPC y 
EPCM – “Consulting”, tanto en las reuniones iniciales, como en las de 
seguimiento del servicio. 
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1.2.5  Fuentes de ingresos 
En esta sección, para los distintos segmentos de mercado, se establece el flujo de caja 
que la empresa proyecta tener durante el negocio. Así se considera para ambos segmentos de 
mercado de la presente idea de negocio, que la fuente de ingresos se daría a través de:  
• En la primera etapa, se considera financiar la inversión inicial mediante el 50% de 
capital propio y el otro 50% financiado mediante el banco. 
• En el caso de contratos tipo EPC, se considera un adelanto del 20% para realizar 
la procura de los materiales, equipos y servicios requeridos para iniciar la 
construcción. 
• Valorizaciones por cumplimiento de etapas: Ingeniería de detalle, Procura de 
materiales, Construcción, Cierre 
1.2.6 Recursos claves 
Con el fin de que un modelo de negocio sea funcional, se necesitan activos 
importantes. A continuación, se listan los recursos claves para el presente proyecto: 
• Los recursos financieros de “Consulting”. 
• Profesionales peruanos especializados en contratos EPC, gestión de proyectos y 
construcción, de preferencia con certificación PMP. 
• Experiencia de “Consulting” y registro de lecciones aprendidas en la gestión 
desarrollada en sus proyectos EPC, EPCM e Ingeniería. 
• Los recursos logísticos y recursos administrativos que posee “Consulting” a nivel 
local y global. 
• Materiales requeridos para la etapa de construcción e insumos necesarios para la 
etapa de puesta en marcha de los entregables a ser implementados como parte del 
alcance de los servicios encargados por los clientes. 
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1.2.7 Actividades claves 
Para que un modelo de negocio se ponga en marcha, requiere que la empresa 
emprenda ciertas actividades importantes. Para el presente proyecto de idea de negocio, las 
actividades claves son:  
• Identificar los clientes potenciales, contactarlos para lograr invitaciones a 
participar en licitaciones. 
• Identificar en cada cliente, los requerimientos en los servicios EPC y EPCM para 
hacer una propuesta de servicio “a la medida”.  
• Participar en procesos de licitación, resaltando la experiencia global de 
“Consulting” en elaboración de ingenierías con el soporte de profesional peruano. 
• Reuniones de inicio y seguimiento con los gestores mineros encargados de los 
proyectos EPC y EPCM. 
• Desarrollo de los servicios del EPCM o EPC, que incluye elaboración de 
ingeniería de detalle, la procura de servicios y materiales para el proyecto, 
ejecución, control del proyecto y cierre del proyecto. 
• Generar, registrar y difundir las lecciones aprendidas del servicio realizado, como 
aporte principal a los activos de la gestión de proyectos de “Consulting”. El 
registro de lecciones aprendidas de cada proyecto constituirán la principal fuente 
de información que permitirá mejorar las futuras propuestas de servicios EPC y  
EPCM. Estos registros contendrán los factores de éxito que pudieran mejorar la 
eficacia y eficiencia de los procesos a desarrollarse en los servicios EPC y EPCM. 
Así mismo, registrarán las deficiencias en las políticas, estrategias, planes, 
procesos, recursos, que ayuden a identificar las causas y plantear acciones 
correctivas y preventivas al momento de elaborar nuevas propuestas de servicio, 
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haciendo más competitivo en costo y plazo, mejorar la calidad y el alcance del 
servicio.  
1.2.8 Aliados claves 
Un modelo de negocio requiere una red de proveedores y socios estratégicos que 
permita su operación. En el presente proyecto de idea de negocio, se proponen los siguientes 
aliados claves:  
• Empresas constructoras especializadas en el rubro de los proyectos a ejecutarse. 
Se tienen empresas especialistas en movimiento de tierras, obras civiles y montaje 
electromecánico, a los cuales se contactan para primeras reuniones para identificar 
potenciales fortalezas y posibilidades de generar alianzas estratégicas. Estas 
empresas deben contar con la experiencia en construcción de proyectos mineros 
con buen manejo social, ambiental y en seguridad. 
• Proveedores y distribuidores de materiales de construcción claves, tales como 
proveedores de geo sintéticos, empresas concreteras, equipamiento, etc. Para ello 
se debe partir de los proveedores de los mismos clientes, puesto que normalmente 
ya se tienen tarifas y condiciones comerciales previamente negociadas entre 
ambos, además de servicio post-venta establecidas para sus unidades mineras.  
1.2.9 Estructura de costos 
Para poner en marcha el presente proyecto de idea de negocio, se propone la 
estructura de costos detallado a continuación:  
• Costos fijos por marketing, elaboración de propuestas de la Oficina Proyectos 
EPC EPCM. 
• Costos del equipo profesional “Consulting” para el EPC o EPCM. 
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• Costos por elaboración de Ingenierías por “Consulting”. Para esta actividad 
dependerá si el cliente ya cuenta con una ingeniería del proyecto a ser contratado. 
De todos modos, se considera dentro de las actividades una revisión detallada para 
obtener opciones de mejora para ser analizadas posteriormente con el cliente.  
• Dependiendo si corresponde a un contrato EPC, se generará otros costos como son 
los costos de materiales, servicios, mano de obra directa, etc.  
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Capítulo 2  
Antecedentes 
La mayoría de los proyectos fracasan o se paralizan debido a la pobre definición del 
alcance. En el presente informe se evalúa la Idea de Negocio basado en la experiencia y 
conocimiento de “Consulting” en definición del alcance y soporte técnico, con lo cual se 
espera lograr un servicio que se adecúe a las necesidades de sus clientes desde el modelo de 
contratos de EPCM y EPC. 
En el sector minero peruano, la información disponible sobre los problemas que 
generan mayores costos y plazos en los proyectos, por falta de definición del alcance, es muy 
reservada. Sin embargo, estas situaciones son muy comentadas informalmente en el circulo o 
entorno minero privado.  
No obstante, a lo mencionado anteriormente, existe información relevante en los otros 
sectores de la economía peruana donde se desarrollan proyectos de construcción que indican 
referencialmente las oportunidades de mejora.  
Se han realizado trabajos e informes importantes respecto a los problemas presentados 
en la ejecución de los proyectos de construcción. A continuación, se mencionan dos trabajos 
tomados como referencia para el presente informe: 
Marco Prudencio y Angela Unda en su Tesis “Optimización de la Gestión del Alcance 
para mitigar los cambios en Edificaciones”, proponen un procedimiento para mejorar la 
gestión del alcance. Identifican que, en promedio en el año 2016, la empresa Inmobiliari han 
tenido un promedio de 4.22% en adicionales. Entre las causas de adicionales se tienen 
diversos conceptos que tienen en común fallas en la gestión de definición del alcance.   
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Figura 6. Relación de sobrecostos empresa Inmobiliaria (2016) 
Tomado de “Optimización de la Gestión del Alcance para mitigar los cambios en 
Edificaciones,” por Prudencio Soto, M. A. y Unda Figueroa, A., 2019, p. 4. 
 
La Gerencia de Control de Servicios Públicos Básicos de la Contraloría General de la 
Republica en marzo del 2019, publicó un reporte relacionado a las obras paralizadas al 31 de 
Julio del 2018, donde realizó un informe en el que se menciona que se tienen 867 obras por 
un monto contratado de S/16,870,855,767 que se encuentran paralizadas. De estas 867 obras 
paralizadas, el 39% (340) corresponden a deficiencias técnicas / incumplimientos 
contractuales, el 15% (126) corresponden a limitaciones presupuestales.  
Tabla 3 
Monto obras paralizadas hasta el 31.07.18. 
Nivel de Gobierno Monto contratado Obras paralizadas 
S/ % Nº % 
Nacional 8,682’077,012 51 495 57 
Regional 8,188’778,755 49 372 43 
Total 16,870’855,767 100 867 100 
Nota. Adaptado de “Reporte sobre obras paralizadas al 31 de julio de 2018”. En Reporte 
de obras paralizadas: Gerencia de Control de Servicios Públicos Básicos, La Controlaría 





Causa paralización obras públicas. 
Causas de la paralización Obras 
N° % 
Deficiencias técnicas/incumplimiento contractual 340 39 
En arbitraje  242 28 
Limitaciones presupuestales 126 15 
Disponibilidad del terreno 27 3 
Cambio de Profesionales 18 2 
Cierre de proyecto 3 0 
Factores climatológicos 2 0 
Intervenida por Fiscalía 2 0 
Otros 2 0 
Obra judicializada por la Municipalidad 1 0 
Vigencia de Convenio 1 0 
Subtotal 764 88 
Información Limitada 103 12 
Total 867 100 
Nota. Adaptado de “Reporte sobre obras paralizadas al 31 de julio de 2018”. En Reporte 
de obras paralizadas: Gerencia de Control de Servicios Públicos Básicos, La Controlaría 
General de la República del Perú, 2019. 
 
De la información analizada, se puede concluir que una mala gestión en la definición 
del alcance genera mayores costos y plazos en los proyectos. Una mala gestión en la 
elaboración de ingenierías y durante la construcción puede generar paralizaciones y pérdidas 
millonarias en los proyectos. 





Capítulo 3  
Análisis de la Industria: Entorno Interno y Externo 
3.1. Entorno Interno 
La empresa “Consulting”, para la sede de Perú, cuenta con una estructura 
organizacional sólida y estandarizada desde la casa matriz. Para cada proyecto, en función al 
alcance de cada servicio, se define en forma temporal una organización del tipo proyectizada. 
Este tipo de organización corresponde a lo establecido en el PMBOK, manual que recoge las 
mejores prácticas de la gestión global de proyectos del Project Management Institute. En el 
capítulo de Plan de Recursos Humanos se muestra los organigramas a ser aplicados en el 
presente Plan de Negocios. 
La cultura organizacional está fuertemente cohesionada bajo políticas de ética 
empresarial y leyes anticorrupción basado en estándares internacionales aplicados en países 
tales como Australia, Estados Unidos donde la ética es uno de los aspectos más valorados en 
sus sociedades y clientes. 
La línea de liderazgo de “Consulting” está enfocado al Liderazgo Transformacional, 
en todos sus proyectos y organización de sede central. Se utiliza la motivación intrínseca 
como método de alineamiento de los objetivos de la empresa con el desarrollo de los 
entregables realizado por cada profesional en sus servicios.     
De esta manera, considerando la introducción anterior, se puede establecer el 
siguiente análisis AMOFHIT: 
3.1.1 Administración y gerencia (A) 
La alta dirección y gerencia de “Consulting” cuenta con una buena reputación ganada 
tanto en el Perú como en el exterior. Se conduce bajo prácticas de gobierno corporativo 
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transparente y responsable en la sociedad peruana. Altamente efectivo y que se transmite a 
toda su línea de dirección.   
3.1.2 Marketing y ventas (M) 
 “Consulting” es reconocido en el sector minero peruano por dan un buen servicio de 
Ingenierías y Aseguramiento de Calidad (QA). Está posicionado en el mercado de 
consultorías en dicho sector. El área comercial de “Consulting” participa activamente en 
investigar los mercados, en el servicio postventa con el cliente, en desarrollar nuevos 
productos como el del presente trabajo de investigación. 
Por otro lado, los clientes a los que está direccionado la presente Idea de negocio, 
consideran que los profesionales de la Casa Matriz representan un elevado costo para 
“Consulting”, razón por la cual, en algunas oportunidades, prefieren optar por realizar sus 
proyectos con personal propio de las mineras. 
3.1.3 Operaciones y logística (O) 
 “Consulting” aún no posee la experiencia en EPC (“llave en mano”), por lo que aún 
no cuenta con el conocimiento con manejo de recursos directos tales como materiales, mano 
de obra, maquinarias. Como plan del presente Idea de Negocio, luego de la ejecución de los 
contratos EPCM, se continuará con la contratación bajo la modalidad EPC, para lo cual se 
contratará personal con experiencia en contratos de este tipo.    
3.1.4 Finanzas y contabilidad (F) 
  “Consulting” posee una solidez financiera en el Perú, respaldado por su casa matriz. 
El nivel de apalancamiento financiero de su esta y su situación tributaria ante la SUNAT, con 
el apoyo del gobierno australiano, lo acredita para iniciar operaciones en el Perú de servicios 
EPCM y posteriormente EPC. 
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3.1.5 Recursos humanos (H) 
 “Consulting” cuenta con personal altamente capacitado, con habilidades y aptitudes 
reforzadas durante su experiencia en el diseño y supervisión de proyectos mineros, tanto 
extranjeros que han participado en diversos proyectos mineros a nivel mundial; como 
peruanos que han participado en los más importantes proyectos mineros construidos en el 
Perú. El clima laboral y cultura organizacional es óptimo. Asimismo, existe un nivel de 
remuneraciones de acuerdo con el promedio del mercado de la consultoría minera peruana. 
Los beneficios laborales están acordes a los establecidos globalmente en consultoría minera y 
su competencia directa en el Perú.  
3.1.6  Sistemas de información y comunicaciones (I) 
 “Consulting” utiliza para sus procesos de gestión de proyectos, softwares de 
ofimática y control documentario con las versiones actualizadas. Para el diseño asistido 
emplea softwares con usuarios en red. Asimismo, para la gestión de proyectos, mayormente, 
hace uso del Primavera P6. Adicional al software aplicativo para el desarrollo de las 
funciones propias de la consultoría, también utiliza plataformas para comunicación 
instantánea entre cualquier miembro de la red global de “Consulting” (Skype business, MS 
Teams, Bluejeans), así como el Oracle como plataforma ERP para el control de horas, 
planillas, requerimientos, compras, entre otros de la empresa. 
En cuanto a la infraestructura informática (hardware), cuenta con los equipos 
actualizados. Estos son presupuestados en cada servicio con cada cliente para asegurar contar 
con los equipos actualizados con el objetivo de desarrollar un servicio optimo desde el inicio 
hasta el final.   
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3.1.7  Tecnología e investigación y desarrollo (T) 
 “Consulting” está en constante actualización de sus procesos. Su personal se 
mantiene en permanente capacitación y está actualizado en las mejores técnicas constructivas 
y de gestión. Se incentiva la innovación tecnológica a todas las sedes de la compañía, 
interactuando entre todos los miembros de la compañía con los avances y desarrollos que 
ocurren globalmente en la compañía.  
3.2. Matriz de Evaluación de Factores Internos (MEFI) 
De acuerdo a D’Alessio (2013), la matriz de Evaluación de Factores Internos (MEFI) 
facilita el resumen y la evaluación de las principales fortalezas y debilidades que posee una 
empresa en sus áreas funcionales para afrontar un negocio determinado. Además, esta 
herramienta brinda un sustento para identificar y evaluar cómo se relacionan esas áreas.  
Para aplicar la herramienta, resulta necesario entender que los factores a incluir son 
más relevantes que los valores resultantes de la ponderación final. Así, se asignan valores de 
peso entre 0.0, para aquellos factores no importantes, y 1.0, para los muy importantes. A las 
fortalezas menores y mayores, se les calificarán con los valores de 3 y 4, respectivamente; 
por último, las debilidades mayores tendrán una calificación de 1 mientras que las 
debilidades menores, de 2.   
Esta matriz proporcionará una mejor visualización de las fortalezas y debilidades que 
posee la empresa “Consulting”.  Servirá, también, de base para la elaboración de estrategias 




Matriz de evaluación de factores internos (MEFI) 
 Factores determinantes de éxito (FDE) Peso Valor Pond.  
Fortalezas 
   
1 Prestigio de “Consulting” en el servicio de desarrollo de ingenierías y QA. 0.16 4 0.64 
2 Solidez financiera de “Consulting”. 0.16 4 0.64 
3 Experiencia global de “Consulting” en EPC-EPCM proyectos grandes. 0.14 4 0.56 
4 Constante innovación tecnológica de su personal.  0.14 4 0.56 
5 Sistemas de comunicación y comunicación de última tecnología en todas 
sus operaciones, que le permite afrontar coyunturas comunicacionales 
como las presentadas durante el COVID-19.   
0.13 4 0.52 
 
Debilidades 
   
1 Costos elevados de profesionales de casa matriz. 0.15 1 0.15 
2 “Consulting” no ha ejecutado EPC en el Perú, no cuenta con experiencia 
en gestión de mano de obra directa, materiales y equipos.  





Nota. Adaptado de “Evaluación Interna y el Ciclo Operativo”. En El Proceso 
Estratégico: Un Enfoque de Gerencia, F. D’Alessio, 2008. 
 
La posición interna de “Consulting” es fuerte, por lo que desarrollar esta idea de 
negocio con la empresa “Consulting” es estratégica. 
3.3. Entorno Externo - Análisis PESTEL 
Luego de establecer la idea y modelo de negocio, como también efectuar el análisis 
interno de la empresa “Consulting”, se evaluará de qué manera el modelo de negocio pueda 
tener afectación por el entorno externo. Para realizar esta evaluación, se emplea el análisis 
PESTEL (Fuerzas Políticas, Económicas, Sociales, Tecnológicas, Ecológicas y Legales). 
Asimismo, para estudiar el impacto de la industria en el modelo, se hará uso de las cinco 
fuerzas competitivas de Porter. Las conclusiones de ambos análisis servirán de guía para 
formular el plan estratégico del proyecto de tal forma que se aproveche las oportunidades y 
evite o aminore el impacto de las amenazas, permitiendo establecer los factores decisivos que 
garanticen el éxito en el sector a aplicarse. 
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Para el presente proyecto, se realiza el análisis PESTEL de los siguientes factores: 
3.3.1 Factores políticos (P) 
El gobierno peruano, siendo una democracia, se caracteriza porque cada cinco años se 
viva una sensación de incertidumbre con la elección del presidente de la república. Esto, 
sumado a la última disolución del congreso y los continuos cambios de ministros, generan un 
ambiente de baja credibilidad en el sector político del país. Es así como la inestabilidad 
política genera incertidumbre en los empresarios mineros evitando que la industria minera 
peruana se desarrolle en toda su dimensión, ya que la explotación de las grandes reservas de 
minerales existentes en el Perú, requieren mayores inversiones a largo plazo y una estabilidad 
política también duradera.     
Tabla 6 
Factores políticos  
Variable Tendencia O/A 
Inestabilidad Política  Genera incertidumbre en los empresarios 
mineros, evitando que la minería peruana se 
desarrolle en toda su dimensión. 
A 
Nota. Adaptado de “Conceptos de administración estratégica”, David, F. R., 2013, 14a 
ed., México: Pearson Educación. 
 
3.3.2 Factores económicos y financieros (E) 
 Las inversiones mineras continúan firmemente en el país. En la edición de mayo 2019 
del Boletín Estadístico Minero del Ministerio de Energía y Minas (MEM), se reveló que, en 
abril del mismo año, la inversión minera registró US$ 431 millones, lo cual representa un 
incremento interanual de 17.2%. Asimismo, el resultado obtenido durante el primer trimestre 
de ese año contribuyó a que hasta abril ascienda a US$ 1,624 millones; es decir, aumentó en 
31.2% respecto al mismo período del 2018. 
 El Boletín Estadístico Minero de mayo 2019 también revela que, en marzo del mismo 
año, se produjo un ligero aumento del Producto Bruto Interno (PBI), en 0.3% con respecto al 
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mismo mes del año anterior. Este resultado positivo surge después de un decrecimiento 
presente en varios meses. 
 Tras la estabilización del precio de los metales industriales de este año —como 
el cobre y el zinc— y el rally del precio del oro, las empresas mineras están enfocando sus 
inversiones en el desarrollo de proyectos Brown Field este año. “Las empresas prefieren 
apostar o invertir en operaciones que ellos ya conocen”. 
Tabla 7 
Factores económicos y financieros 
Variable Tendencia O/A 
PBI minero metálico Crecimiento económico sostenido. O 
Incremento de la inversión 
minera en el Perú 
En continuo crecimiento en los últimos meses 
del año. 
O 
Estabilidad precios de metales Precio del cobre y zinc estables y precio del oro 
en continuo crecimiento  
O 
Nota. Adaptado de “Conceptos de administración estratégica”, David, F. R., 2013, 14a 
ed., México: Pearson Educación. 
 
3.3.3 Factores sociales, culturales, y demográficas (S) 
La región sur del país puede convertirse en un centro minero por excelencia o también 
en un polvorín. La gran minería provoca resistencia y, en varios casos, rechazo en 
las comunidades campesinas. El Corredor Minero del Sur es un ejemplo de una áspera y, a 
veces, violenta convivencia entre minería y comunidades campesinas. El conflicto, que 
explotó en el corredor minero en mayo pasado contra la mina Las Bambas, de MMG Limited, 
y el que calentó en el valle de Tambo (Arequipa) contra el proyecto Tía María, de Southern, 
grafican esa realidad.  
Según reportes de la Defensoría del Pueblo, se ratifica que hay una relación directa 
entre minería y conflictos sociales. En las regiones sureñas, donde hay una millonaria 
proyección en inversiones, también hay 56 conflictos. A nivel nacional son 178 casos. La 
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mayoría en el caso del sur está ligada a actividades extractivas y se hallan en Cusco, Puno y 
Apurímac. 
Por otro lado, la minería es fuente generadora de miles de puestos de trabajo, por 
ejemplo, en la fase de construcción del proyecto Tía María, se generará 3,600 puestos de 
trabajo, adicionales a los que ya se tienen en los proyectos Quellaveco y Mina Justa.   
Tabla 8 
Factores sociales, culturales y demográficos 
Variable Tendencia O/A 
Conflictos socioambientales 
vinculados a actividad minera 
Aumenta a nivel nacional principalmente en la 
zona Sur del Perú. 
A 
Puestos de trabajo por 
construcción minera 
Gran generador de puestos de trabajo. O 
Nota. Adaptado de “Conceptos de administración estratégica”, David, F. R., 2013, 14a 
ed., México: Pearson Educación. 
 
3.3.4 Factores tecnológicos y científicos (T) 
 El incremento de proyectos mineros en los últimos años ha generado mayor 
especialización de la industria de la construcción. Se han introducido nuevas tecnologías ya 
sea en los materiales, equipos y herramientas, sino también en los procesos, prácticas 
constructivas y de gestión de proyectos. 
 En el tema tecnológico, también se encuentran el internet y el mundo globalizado, los 
cuales contribuyen a que los esfuerzos desarrollados en la construcción minera sean 
difundidos y comunicados a mayor público y clientes potenciales. Esta conectividad 




Factores tecnológicos y científicos 
Variable Tendencia O/A 
Personal especializado en 
construcción minera 
En continuo crecimiento incluyendo 
profesionales en gestión de proyectos 
O 
Comunicación y publicidad vía 
internet 
Permanente O 
Procesos de construcción Cada vez más eficientes y seguros O 
Nota. Adaptado de “Conceptos de administración estratégica”, David, F. R., 2013, 14a 
ed., México: Pearson Educación. 
 
3.3.5 Factores ecológicos y ambientales (E) 
 La industria minera afecta el impacto ambiental y consumo de energía. Asimismo, la 
construcción minera genera impactos ambientales en el aire (mediante el polvo), agua 
(mediante los sedimentos o líquidos contaminantes), fauna (mediante el ruido), suelos 
(residuos sólidos), etc. Por otro lado, también están las reglamentaciones ambientales que 
establecen construir infraestructura de control ambiental tales como canales, presas, planta de 
tratamiento de aguas residuales, planta de tratamiento de efluentes industriales, entre otras.  
Tabla 10 
Factores ecológicos y ambientales 
Variable Tendencia O/A 
Infraestructura de control medio 
ambiental 
Mayor inversión en construcción de obras pro 
medio ambiente (canales, plantas de 
tratamientos de aguas, etc.) 
O 
Permisos ambientales Se tienen reglamentaciones más eficientes en la 
aprobación de permisos ambientales. 
O 
Nota. Adaptado de “Conceptos de administración estratégica”, David, F. R., 2013, 14a 
ed., México: Pearson Educación. 
 
3.3.6 Factores legales (L) 
El Perú es una potencia mundial tanto en producción minera como en recursos 
geológicos aún no desarrollados. En ese sentido, el Estado peruano debe brindar estabilidad 
jurídica para el fomento y promoción de las inversiones en minería. Con el último 
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Reglamento de Protección Ambiental para las Actividades de Exploración Minera, 
promulgado con DS N° 042-2017-EM, el Ministerio de Energía y Minas (MINEM) ha 
logrado simplificar algunos procedimientos administrativos y optimizar los tiempos de 
evaluación de estudios ambientales. Con este panorama legal, las compañías mineras tienen 
posibilidades de generar proyectos de inversión que requieren de proyectos de construcción 
que se ejecuten en forma sostenible con las comunidades y el medio ambiente.  
Tabla 11 
Factores legales 
Variable Tendencia O/A 
Legislación que propicia la 
inversión minera. 
Mayor generación de proyectos de construcción 
en minería  
O 
Mayor capacitación en 
legislación minera a los 
gobiernos regionales 
Menos problemas legales en los gobiernos 
regionales ante los permisos de construcción 
minera.  
O 
Nota. Adaptado de “Conceptos de administración estratégica”, David, F. R., 2013, 14a 
ed., México: Pearson Educación. 
 
Al completar con el análisis PESTEL se han identificado las más importantes 
oportunidades y amenazas que se presentan ante este proyecto, los cuales posteriormente 
serán puestos en análisis mediante la matriz MEFE. 
3.4. Análisis de las Cinco Fuerzas Competitivas 
El análisis establecido por Porter se considera de gran importancia, puesto que brinda 
una visión sistémica tanto de la competencia directa como de la industria. Asimismo, permite 
tener en cuenta la competencia y la evolución del sector industrial en el que el presente 
proyecto de negocio se desarrollará, incluyendo también los cambios que pudieran impactar 
de manera positiva y/o negativa sobre el proyecto. 
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Figura 7. El modelo de competencia de las cinco fuerzas de Porter. 
Tomado de “Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia”. En Ser 
competitivo, Porter, M., 2012, España: Deusto. 
 
3.4.1 Poder de negociación de proveedores 
“Los proveedores poderosos capturan una mayor parte del valor para sí mismos 
cobrando precios más altos, restringiendo la calidad o los servicios, o transfiriendo los costos 
a los participantes del sector” (Porter, 2012). Realizando el análisis del proyecto según lo 
mostrado en la Tabla 12, el poder de negociación de los proveedores es calificado como nivel 
bajo. 
Tabla 12 
Poder de negociación de proveedores 
Peso Factores Muy poco atractivo Valor 
Muy 
atractivo Pond. 
0.25 Concentración de proveedores Alto 3 Bajo 0.75 
0.20 Costo de cambio de proveedor Alto 3 Bajo 0.60 
0.20 Contribución de proveedores en la calidad Alto 3 Bajo 0.60 
0.25 Amenaza de integración hacia adelante Alto 3 Bajo 0.75 
0.10 Contribución de proveedores en los costos Alto 3 Bajo 0.30 
1.00     3.00 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica. 
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Al ser el Perú un país minero por excelencia existe una gran oferta de empresas 
proveedoras para la construcción. Se tienen empresas contratistas peruanas ejecutoras muy 
eficientes y competitivas en precio y calidad. Asimismo, se tienen empresas proveedoras de 
diversos materiales con productos innovadoras, muchas de ellas distribuidoras de materiales 
importados. Existen empresas que, si bien tienen experiencia en construcción, no resultan 
amenaza de integración hacia adelante aún. 
3.4.2 Poder de negociación de compradores 
“Los clientes poderosos – el lado inverso de los proveedores poderosos– son capaces 
de capturar más valor si obligan a que los precios bajen, exigen mejor calidad o mejores 
servicios (lo que incrementa los costos) y, por lo general, hacen que los participantes del 
sector se enfrenten; todo esto en perjuicio de la rentabilidad del sector” (Porter, 2012). Para el 
presente proyecto, se establece que el poder de negociación de los compradores es de nivel 
moderadamente alto. 
Tabla 13 
Poder de negociación de compradores 
Peso Factores Muy poco atractivo Valor 
Muy 
atractivo Pond. 
0.30 Posicionamiento de marca Bajo 4 Alto 1.2 
0.30 Número de clientes Bajo 3 Alto 0.9 
0.25 Condicionamiento de los clientes Alto 1 Bajo 0.25 
0.10 Posibilidad de integración hacia atrás Alto 3 Bajo 0.3 
0.05 Costo de cambiar de servicio Bajo 3 Alto 0.15 
1.00     2.8 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica. 
 
Los clientes mineros a los que se apunta como segmento de mercado tienen su marca 
posicionada en el sector minero, son mineras formales cuyos CAPEX permiten ejecutar 
proyectos bajo la modalidad de contrato del tipo EPC como también por EPCM. En este 
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sector la empresa “Consulting” también tiene posicionada su marca. En los últimos 10 años, 
se evidencia que hay varias compañías en dicho segmento de mercado. Estas compañías 
tienen alto nivel de condicionamiento a las empresas contratistas, mediante la aplicación de 
contratos muy bien elaborados con penalidades bien definidas y condiciones generales bien 
elaboradas que las protegen y trasladan la mayor parte de los riesgos al contratista. Al 
cambiar de servicio, dichas compañías sufren impactos en tiempo que se traducen en falta de 
producción y consecuente pérdidas económicas. Considerando lo anterior dichas compañías 
buscan tener buenos socios estratégicos en la construcción de sus proyectos. Una vez se 
contratan los servicios, las compañías dejarán trabajar al socio estratégico siempre y cuando 
cumplan con las exigencias de seguridad y desarrollo de entregables del proyecto.  
3.4.3 Rivalidad de competidores 
La rivalidad que existe entre las empresas competidoras se muestra como descuentos 
en los precios, campañas publicitarias, lanzamientos al mercado de nuevos productos y 
mejoras del servicio. Es así como un alto nivel de rivalidad restringe la rentabilidad del sector 
al reducir los márgenes de utilidad del mismo. Este alto nivel obedece en primer lugar de la 
fuerza con la cual las empresas entran a la competencia y, en segundo lugar, de la base sobre 
la cual ingresan a competir.  
Tabla 14 
Rivalidad de competidores 
Peso Factores Muy poco atractivo Valor 
Muy 
atractivo Pond. 
0.30 Número de competidores iguales Alto 2 Bajo 0.60 
0.20 Diferenciación del producto/servicio Bajo 3 Alto 0.60 
0.20 Barreras de salida Alto 3 Bajo 0.60 
0.10 Crecimiento de la industria Bajo 4 Alto 0.40 
0.10 Tendencia por participar en la industria Alto 2 Bajo 0.20 
0.10 Costos fijos Alto 2 Bajo 0.20 
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1.00     2.6 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica. 
 
Entre las empresas consultoras que desarrollan ingeniería para la gran minería, 
“Consulting” destaca por desarrollar buenas ingenierías. En el Perú, existe competencia de 
empresas extranjeras y algunas nacionales por ejecutar proyectos EPC y EPCM, las cuales 
tienen un costo fijo relativamente elevado para el sector de consultoría peruana y altas 
barreras de salida, debido a que ya tienen un prestigio ganado y proyectos desarrollados en el 
mercado minero peruano. El mercado de EPC-EPCM tiende a crecer y a ser la mejor opción 
para las empresas mineras. El ponderado final de 2.6 da a entender que es ligeramente 
atractivo, ya que la competencia está presente y es activa en el mercado. 
3.4.4 Amenazas de entrantes 
Los nuevos entrantes o nuevos competidores en un sector implementan nuevas 
capacidades y el deseo de conseguir participación en el mercado, lo cual ejerce presión sobre 
los precios, costos y la tasa de inversión necesaria para poder competir. Los nuevos 
competidores pueden apalancar capacidades existentes y flujos de caja para sacudir a la 
competencia –principalmente cuando se diversifican desde otros mercados.  
Tabla 15 
Amenaza de entrantes 
Peso Factores Muy poco atractivo Valor 
Muy 
atractivo Pond. 
0.30 Diferenciación de producto/servicio Bajo 4 Alto 1.20 
0.20 Costo de cambio Bajo 4 Alto 0.80 
0.20 Barreras de entrada Bajo 4 Alto 0.80 
0.20 Requerimiento de capital Bajo 4 Alto 0.80 
0.10 Identificación de la marca Bajo 4 Alto 0.40 
1.00     4.00 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica. 
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Analizando la amenaza de entrantes, se obtiene que la propuesta es muy atractiva. La 
propuesta de valor de “Consulting” frente a la de los nuevos entrantes está altamente 
diferenciado, puesto que ya existe un segmento de mercado atendido. Por lo anterior y 
considerando la competencia de “Consulting” que también ya tienen años en el mercado, los 
nuevos entrantes tendrán barreras de entrada muy altas elevado, requerimiento de capital 
elevado para hacer publicidad, instalarse con sus oficinas y contratar profesionales altamente 
calificados para ser competencia de las empresas ya existentes y lograr que su marca se 
comience a identificar. 
3.4.5 Amenazas de sustitutos 
Un producto o servicio sustituto desempeña la misma función o una similar que el 
producto o servicio de un sector aplicando diferentes formas. Analizando el sector, se 
identifica que las compañías mineras directamente gestionan los proyectos de mediana 
inversión contratando directamente y por separado: las empresas consultoras, las empresas 
contratistas y adquiriendo directamente los materiales más representativos. Sin embargo, se 
ha identificado también que esta forma de gestionar sus proyectos no resulta eficaz para las 
mineras ya que presentan deficiencias que impactan al costo y plazo de sus proyectos. 
Tabla 16 
Amenaza de sustitutos 
Peso Factores Muy poco atractivo Valor 
Muy 
atractivo Pond. 
0.35 Número de productos/servicios sustitutos Alto 2 Bajo 0.70 
0.35 Diferenciación de productos/servicios Bajo 4 Alto 1.40 
0.30 Costo de cambiar el servicio Bajo 2 Alto 0.60 
1.00     2.70 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica. 
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Analizando la amenaza de sustitutos, primero se observa que son bastantes las 
mineras que aplican la contratación directa como servicios sustitutos. Los servicios que 
ofrece “Consulting” son más diferenciados que los servicios sustitutos asumidos por las 
mineras. El costo de los servicios sustitutos, según lo considerado por las mineras, resulta 
bajo. Bajo este contexto, el ponderado final de la amenaza de sustitutos proyecta el valor de 
2.70, que indica que el sector en donde se plantea desarrollar el negocio resulta atractivo, 
debido principalmente a la diferenciación de “Consulting”. 
3.4.6 Grado de atracción de la industria o sector 
Observando la Tabla 17, luego de analizar cada factor que define el grado de 
atracción del sector, se determina que el presente proyecto entrará en un sector industrial muy 
atractivo, incluyendo condiciones que le permitirá posicionarse competitivamente.  
Tabla 17 
Grado de atracción de la industria o sector 
Peso Factores Muy poco atractivo Valor 
Muy 
atractivo Pond. 
0.30 Poder de negociación de proveedores Alto 3 Bajo 0.90 
0.30 Poder de negociación de clientes Alto 2.8 Bajo 0.84 
0.20 Rivalidad de competidores Alto 2.6 Bajo 0.52 
0.10 Amenaza de entrantes Alto 4.0 Bajo 0.40 
0.10 Amenaza de sustitutos Alto 2.7 Bajo 0.27 
1.00     2.93 
Nota. Adaptado de “Estrategias para el liderazgo competitivo: De la visión a los 
resultados”, Hax, A. y Majluf, 2004, 1ra ed., Argentina: Granica. 
 
Del cálculo se puede observar que el ponderado final resulta 2.93 que indica que el 
sector resulta atractivo para que ingrese “Consulting” con el servicio de EPC y EPCM. 
Según lo analizado previamente, la posición del proyecto es favorable, puesto que el 
resultado del modelamiento de negocio planteado es requerido por varias compañías mineras 
que gestionan directamente sus propios proyectos con resultados no tan eficientes y que ello 
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genera una necesidad de servicios EPC-EPCM por una empresa que tenga la solidez 
financiera, capacidad técnica reconocida en el mercado peruano e internacional, cuenten con 
el soporte de profesionales peruanos expertos en gestión de proyectos que tengan claro la 
idiosincrasia y forma de trabajo de los funcionarios de las mineras peruanas. 
3.5. Matriz de Evaluación de Factores Externos (MEFE) 
Según D'Alessio (2013), “el propósito de la auditoría externa es crear una lista 
definida de las oportunidades que podrían beneficiar a una organización, así como las 
amenazas que se deben evitar”.  
Se elabora una lista propia del presente proyecto para determinar si el presente 
modelo de negocio aprovechará o no las oportunidades y evitará o no las amenazas 
identificadas, las cuales resultan del análisis PESTEL y de las cinco fuerzas competitivas de 
Porter. Esta lista se registra en la tabla 18, donde se puede advertir que la MEFE para el 
proyecto de propuesta de valor de “Consulting” cuenta con 12 factores determinantes de 




Matriz de evaluación de factores externos (MEFE) 
 Factores determinantes de éxito (FDE) Peso Valor Pond.  
Oportunidades 
   
1 Legislación peruana actual propicia la inversión minera con la consecuente 
generación de mayores proyectos de construcción. 
0.08 4 0.32 
2 Estabilidad de precios del cobre y zinc, continuo crecimiento del precio del 
oro y plata. 
0.10 4 0.40 
3 Disponibilidad de contratar personal profesional peruano muy calificado 
con experiencia, gracias a los varios proyectos que se han desarrollado en 
los últimos años en el Perú. 
0.10 4 0.40 
4 Disponibilidad de empresas proveedoras locales de servicios y suministros 
en minería muy especializada que permite ofrecer una construcción de 
calidad y competitiva en precios. 
0.11 4 0.44 
5 Mineras requieren socios estratégicos que les ayude a gestionar mejor sus 
proyectos de construcción. 
0.05 3 0.15 
6 Algunas empresas de consultoría peruanas que ofrecen EPC-EPCM de 
medianos proyectos no cuentan con la solidez financiera que garantice a 
las mineras ejecutar varios proyectos a la vez en el Perú. 
0.05 3 0.15 
 
Amenazas 
   
1 Inestabilidad política genera incertidumbre en los empresarios mineros 
evitando que la industria minera peruana se desarrolle en toda su 
dimensión. 
0.10 2 0.20 
2 Conflictos socioambientales vinculados a la actividad minera aumenta a 
nivel nacional sobre todo en las regiones donde se avizora mayor inversión 
minera 
0.10 2 0.20 
3 Existen empresas consultoras peruanas que ofrecen el servicio de 
construcción bajo modalidad EPC-EPCM. Aún están en crecimiento y no 
aseguran al 100% el cumplimiento de los objetivos de los proyectos. 
0.05 3 0.15 
4 Los contratos elaborados por las compañías mineras con sus socios 
estratégicos tienen alto nivel de condicionamiento. Poseen altas 
penalidades y lineamientos trasladando los riesgos a los socios 
estratégicos. 
0.04 2 0.08 
5 En el mercado peruano existen empresas consultoras extranjeras de 
reconocida trayectoria en ejecución de EPC-EPCM de proyectos grandes. 
Aún no ejecutan EPC-EPCM de proyectos medianos debido a que su 
personal para este tipo de proyectos son extranjeros con altos costos fijos.   
0.10 3 0.30 
6 Varias mineras ejecutan sus proyectos medianos contratando directamente 
los contratistas ejecutores, supervisión y los materiales principales para los 
proyectos. 





Nota. Adaptado de “El contexto global y la evaluación externa”. En El Proceso 
Estratégico: Un Enfoque de Gerencia, F. D’Alessio, 2013, 2da ed., p. 117., México DF, 
México: Pearson Educación. 
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Partiendo de este análisis, donde se obtiene un valor de 2.91, se puede concluir que el 
presente proyecto de idea de negocio podrá aprovechar en forma conveniente las 
oportunidades encontradas y evitar en forma adecuada las amenazas presentes en el entorno. 
Asimismo, se ha podido identificar 4 factores determinantes de éxito valorados con 1 y 2, por 
lo que deben ser atendidos para revertir su efecto negativo mediante el desarrollo e 
implementación de estrategias comerciales. 
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Capítulo 4  
Plan Estratégico de la Empresa 
El plan estratégico comienza con el proceso de definir la visión y misión de la 
organización, así como el establecimiento de los valores y los objetivos estratégicos de largo 
plazo. Como entradas para estos procesos, se considera los resultados de analizar los factores 
externos e internos que tienen influencia en la organización, así como las conclusiones 
obtenidas del análisis de la industria y de los competidores. El objetivo de esta sección es 
lograr la identificación y seleccionar las estrategias específicas que, al ser implementadas en 
la organización, mejorarán su competitividad. 
Seguidamente, se menciona la misión, visión y valores de “Consulting”, así como los 
objetivos estratégicos del proyecto. Del mismo modo, se realizará la composición y análisis 
de la matriz FODA, la cual resumirá el análisis externo e interno previamente elaborado con 
el objetivo de identificar y elegir las principales estrategias a aplicarse. 
4.1. Misión 
“La misión es el impulsor de la organización hacia la futura situación deseada, y 
responde a esta interrogante: ¿cuál es nuestro negocio?” (D'Alessio, 2013, p. 58). La misión 
de “Consulting”, es: 
“Somos socios estratégicos de nuestros clientes, brindándoles soluciones innovadoras 
y adaptables a los requerimientos de cada uno de ellos. Nuestro principal recurso son los 
profesionales expertos en gestión de proyectos con el sólido soporte de nuestra casa matriz 
reconocida globalmente en soluciones de ingeniería y consultoría”.    
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4.2. Visión 
“La visión de una organización es la definición deseada de su futuro, responde a la 
pregunta ¿Qué queremos llegar a ser?” (D'Alessio, 2013, p. 54). Según lo anterior, a 
continuación, se redacta la visión de “Consulting”: 
“Ser reconocidos en los 5 continentes como líderes en gestión de proyectos mineros 
mediante la ejecución de proyectos sostenibles social y medio ambientalmente” 
4.3. Valores 
“Los valores pueden ser considerados como las políticas directrices más importantes: 
norman, encausan el desempeño de sus funcionarios, y constituyen el patrón de actuación que 
guía el proceso de toma de decisiones. Los valores establecen la filosofía de la organización 
al representar claramente sus creencias, actitudes, tradiciones, y su personalidad” (D'Alessio, 
2013, p. 61). En ese sentido, para el presente proyecto se plantean los valores siguientes: 
• Seguridad en todo lo que hacemos 
• El cliente es nuestro enfoque 
• Nuestra gente es nuestra fuerza. 
• Respetar la comunidad y el medio ambiente. 
• Buscar soluciones ingeniosas. 
• Somos abiertos, honestos y de colaboración. 
4.4. Objetivos estratégicos 
“Los objetivos estratégico u objetivos de largo plazo parten de la visión y la misión 
[…] y representan los resultados que la organización espera alcanzar luego de implementar 
las estrategias escogidas, las cuales conducen a hacia la visión establecida” (D'Alessio, 2013, 
p. 226). Luego de establecer las bases del presente plan estratégico, a continuación, se enlista 
los objetivos estratégicos para el proyecto de idea de negocio. 
46 
• OE1: Intensiva campaña de marketing en las mineras de Cu, Zn, Au, Ag resaltando la 
experiencia global en EPC-EPCM y la solidez financiera que posee “Consulting”. 
Para realizar esta campaña, se considera utilizar los canales previstos para la primera 
etapa de interacción con el segmento de clientes, lo cual incluye el uso de la página 
web de “Consulting”, participación en eventos de minería, envío de emails al personal 
clave de mineras, emplear la red de contactos del personal de “Consulting” para 
difundir al mismo tiempo, las fortalezas de “Consulting” y el servicio de EPC y 
EPCM “a la medida” que brindará a sus clientes. Se debe obtener la difusión al 100% 
de los clientes mineros del segmento elegido al término de los primeros 4 meses.   
• OE2: En los primeros 5 meses, contratar un proyecto EPC con un valor entre 5 a 10 
millones de USD o un EPCM con un valor entre 0.5 a 1 millón de USD.    
• OE3: En los primeros dos meses de iniciado el grupo de gestión de proyectos EPC-
EPCM, captar y armar base de datos de personal profesional peruano con experiencia 
en proyectos mineros en el Perú que cuenten con experiencia en situaciones de 
conflictos sociales, ambientales. De preferencia que hayan estado en la planilla de los 
clientes mineros y con estudios y/o certificación PMI. 
• OE4: En los primeros dos meses de iniciado el grupo de gestión de proyectos EPC-
EPCM, captar y armar base de datos de proveedores claves para los diversos tipos de 
proyectos que se van a desarrollar.  
• OE5: Para el primer proyecto EPC o EPCM que se ejecute, establecer índices de 
desempeño enfocados a la satisfacción del cliente y eficiencia de los procesos que 
sirva para aplicarlos a los siguientes proyectos y difundirlos a los clientes para generar 
confianza y mayores contratos. 
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• OE6: Consolidar el desarrollo de ingenierías que sean social y medio ambientalmente 
sostenibles, en base a las experiencias del equipo clave, requerimientos de los clientes 
y seguimiento de indicadores claves a definirse.  
• OE7: Fomentar la creación de un equipo técnico legal que sea soporte efectivo en la 
negociación con los clientes mineros. El indicador a establecerse para este objetivo 
debe reflejar la cantidad de reclamos pendientes iguala a cero, que se tenga con el 
cliente luego de haber iniciado los contratos EPC o EPCM. 
4.5. Análisis FODA 
“La matriz FODA es una de las matrices más interesantes por las cualidades intuitivas 
que se exige a los analistas, y es posiblemente la más importante y conocida al ser una 
herramienta de análisis situacional” (D'Alessio, 2013, p. 274).  
Para realizar la matriz FODA, se parte de las matrices MEFI y MEFE anteriormente 
analizadas y elaboradas y se realiza un cruce, tal como se muestra en la tabla 19. Se obtiene 
estrategias que permitan explotar las oportunidades, buscar mejoras para aprovechar las 
oportunidades, confrontar y evitar las amenazas.  
Luego de realizar la matriz FODA, se elaboran las estrategias para el proyecto: 
• E1: Se sugiere promocionar la solidez, experiencia global en EPC-EPCM de 
“Consulting”, personal y recursos altamente tecnificados enfocando los esfuerzos en 
las mineras de Cu, Zn, Ag y Au. 
• E2: Se propone captar los mejores profesionales peruanos calificados, así como los 
proveedores claves. 
• E3: Se propone contratar profesionales peruanos calificados de menor costo que los 
de la casa matriz para iniciar el equipo piloto de gestión de EPC-EPCM. 
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• E4: Se propone la promoción del primer EPCM y EPC que se ejecute por el grupo 
formado en la empresa en el Perú, por lo que se pondrá todo el esfuerzo y soporte 
para que este primer servicio sea exitoso. 
• E5: Se plantea promover soluciones de ingeniería que sean sustentables social y 
ambientalmente y promocionarlos en forma organizada en las comunidades de 
influencia directa de los clientes mineros. 
• E6: Se sugiere revisar a detalle los contratos modelos de las mineras para hacer el 
mejor presupuesto técnico económico que cubra los riesgos de ambas partes, logrando 
sociedades de largo plazo 
• E7: Se plantea contratar de preferencia personal peruano con experiencia en proyectos 
mineros y soluciones socioambientales realizadas en el Perú. 
• E8: Se plantea iniciar campañas de visitas a compañías mineras lo más antes posible 
antes que se definan los presupuestos anuales del CAPEX 2021 (de setiembre a 
diciembre). 
• E9: Se plantea evitar la contratación del primer servicio bajo modalidad EPC, 




 Fortalezas Debilidades 
 F1: Prestigio de “Consulting” en el servicio de desarrollo de 
ingenierías y QA. 
F2: Solidez financiera de “Consulting”. 
F3: Experiencia global de “Consulting” en EPC-EPCM 
proyectos grandes. 
F4: Constante innovación tecnológica de su personal. 
F5: Sistemas de comunicación y comunicación de última 
tecnología en todas sus operaciones, que le permite afrontar 
coyunturas comunicacionales como las presentadas durante 
el COVID-19 
D1: Costos elevados de profesionales de casa matriz. 
D2: “Consulting” no ha ejecutado EPC en el Perú, no cuenta 
con experiencia en gestión de mano de obra directa, 
materiales y equipos. 
Oportunidades FO: Explote DO: Busque 
O1: Ley peruana propicia inversión minera. 
O2: Precios estables Cu, Zn, incremento precio Au, Ag. 
O3: Disponibilidad profesionales peruanos calificado 
O4: Disponibilidad proveedores especializados 
O5: Mineras requieren socios estratégicos proyectos. 
O6: Competencia peruana aun no cuenta con solidez 
financiera. 
FO1: Se sugiere promocionar la solidez, experiencia global 
en EPC-EPCM de “Consulting”, personal y recursos 
altamente tecnificados enfocando los esfuerzos en las 
mineras de Cu, Zn, Ag y Au. 
FO2: Se propone captar los mejores profesionales peruanos 
calificados, así como los proveedores claves.  
DO1: Se propone contratar profesionales peruanos 
calificados de menor costo que los de la casa matriz para 
iniciar el equipo piloto de gestión de EPC-EPCM. 
DO2: Se propone la promoción del primer EPCM y EPC que 
se ejecute por el grupo formado en la empresa en el Perú, por 
lo que se pondrá todo el esfuerzo y soporte para que este 
primer servicio sea exitoso. 
Amenazas FA: Confronte DA: Evite 
A1: Inestabilidad Política 
A2: Conflictos socioambientales  
A3: Existencia de competencia peruana. 
A4: Contratos de compañías mineras muy condicionados. 
A5: Competencia consultoras extranjeras 
A6: Mineras contratan directamente servicios y materiales 
para sus proyectos. 
FA1: Se plantea promover soluciones de ingeniería que sean 
sustentables social y ambientalmente y promocionarlos en 
forma organizada en las comunidades de influencia directa 
de los clientes mineros. 
FA2: Se sugiere revisar a detalle los contratos modelos de las 
mineras para hacer el mejor presupuesto técnico económico 
que cubra los riesgos de ambas partes, logrando sociedades 
de largo plazo. 
DA1: Se plantea contratar de preferencia personal peruano 
con experiencia en proyectos mineros y soluciones 
socioambientales realizadas en el Perú. 
DA2: Se plantea iniciar campañas de visitas a compañías 
mineras lo más antes posible antes que se definan los 
presupuestos anuales del CAPEX 2021 (setiembre - 
diciembre). 
DA3: Se plantea evitar la contratación del primer servicio 
bajo modalidad EPC, priorizando la contratación inicial bajo 
modalidad EPCM.  
Nota: Adaptado de “Decisión y Elección de Estrategias”. En El Proceso Estratégico: Un Enfoque de Gerencia. F. D’Alessio, 2013, 2da 
ed., p. 276, México DF, México: Pearson Educación.
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4.6. Estrategia de negocio 
“Las estrategias se refieren a la forma como las organizaciones alcanzan sus 
objetivos. En ese sentido, las estrategias responden a la siguiente pregunta: ¿Cómo voy a 
actuar para alcanzar los objetivos propuestos y cómo voy a responder a la competencia?” 
(Weinberger, 2009, p. 66). Por otra parte, según Porter (2012), la ventaja competitiva guarda 
relación con la posición que ocupa la organización en el mercado, en otras palabras, la 
estrategia elegida está en función de las habilidades, recursos y capacidades distintivas de la 
organización. Dadas estas dos premisas, a continuación, se describen las estrategias que 
permiten lograr los objetivos planteados, pero desde una posición diferente. 
Según se observa en la figura 8, para el presente proyecto se ha establecido optar por 
una estrategia de Liderazgo en Diferenciación y Enfoque en Diferenciación por el prestigio y 
nombre de la empresa “Consulting” ganado en el mercado minero peruano. 
 
Figura 8. Estrategias genéricas competitivas. 
Tomado de El Proceso Estratégico: Un Enfoque de Gerencia. F. D’Alessio, 2013, 2da ed., p. 
228, México DF, México: Pearson Educación. 
 
Tomando como base los objetivos estratégicos descritos en el capítulo 4.4, así como 
las estrategias que parten del FODA descritas en el capítulo 4.5, se procede a analizar las 
estrategias genéricas competitivas desde los enfoques de ventaja competitiva y alcance del 
mercado. 
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Según se puede observar en la Figura 9, el Perú cuenta con proyectos mineros en 
ejecución y por ejecutarse, este sector genera inversión de varios millones de dólares. 
También se observa que los proyectos mineros de mayor inversión corresponden al cobre. 
Por ello, el alcance de mercado de la empresa se apunta al sector minero de cobre, zinc, plata 
y oro debido a la estabilidad de sus precios de los dos primeros metales y al crecimiento 
sostenido de los dos últimos 
 
Figura 9. Principales proyectos mineros priorizados. 
Tomado de La república, 2018. 
 
Partiendo de la Cartera de Proyectos de Construcción Mina, edición 01.09.19 del 
Ministerio de Energía y Minas, se cuentan con 48 proyectos en cartera cuyo monto de 
inversión alcanza los US$ 57,772 millones. De este monto hasta el 2018, se ejecutaron US$ 
3,936 millones. Las proyecciones en los años siguientes corresponden a:  US$ 2,496 millones 
en el 2019, un monto de US$ 2,845 millones en el 2020; US$ 3,081 millones en el 2021 y 
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una proyección de US$ 3,324 millones en el 2022. A partir del año 2022, la proyección de 
inversiones alcanza los US$ 42,083 millones, que representa el 72.8% del monto global de 
inversiones. Cabe destacar en este grupo, la estimación de los proyectos Michiquillay y La 
Granja con US$ 2,500 millones y US$ 5,000 millones, respectivamente. 
 
Figura 10. Proyección de inversiones al 2022. 
Tomado de Cartera de Proyectos de Construcción Mina, 2019. 
 
Los servicios de la empresa se enfocarán a atender los requerimientos de inversión 
minera en Infraestructura y Planta de Beneficio; pues en estos tipos de inversión, las mineras 
requieren diseño y construcción de componentes para mantener o ampliar sus componentes 
para asegurar la producción de mineral establecidos en su plan estratégico. En la Tabla 20, se 
observan los tipos de inversión minera, en dólares americanos desde el 2009, resaltando la 
reportada en los tres primeros meses del año. 
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Tabla 20 
Tipos de Inversión minera en el Perú 
 
Nota: Tomado de “Inversión minera continúa en incremento”. Boletín Estadístico Minero, Ministerio de Energía y Minas, MINEM, 2019, 
p. 23  
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Del mismo boletín del MINEM, se obtiene la Tabla 21, en donde se indica las 
compañías mineras y su inversión realizada. Resaltan las compañías mineras Anglo 
American Quellaveco, Marcobre, Southern, Chinalco, Shougang, Las Bambas, Cia de Minas 
Buenaventura SAA, entre otras. Bajo ese mismo orden se enfocará el orden de visitas y 
promoción del servicio de EPC-EPCM. 
Mediante el inicio y seguimiento de los objetivos estratégicos definidos en el capítulo 
4.4, se espera conseguir el posicionamiento del servicio de la empresa en el mercado, 




Montos de Inversión minera en el Perú por empresas 
  
Nota: Tomado de “Inversión minera continúa en incremento”. Boletín Estadístico 
Minero, Ministerio de Energía y Minas, MINEM, 2019, p. 24 
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Capítulo 5  
Estrategia Comercial 
Se determinan las estrategias para lograr identificar el mercado y gestionar la relación 
con el consumidor. En este capítulo, se establece el plan para lograr implementar las 
estrategias comerciales que conduzca a generar valor, permitir la diferenciación con los 
competidores y obtener el compromiso del consumidor con la empresa y con el producto y/o 
servicio ofrecido. 
5.1. Análisis de Mercado 
El objetivo del análisis es identificar si el servicio que se intenta elaborar y ofrecer 
tendrá aceptación en el mercado, y la disposición de los potenciales clientes a contratar 
dichos servicios. Habilita, además, establecer el tamaño del mercado, la estimación de las 
ventas y la identificación de los competidores. 
5.1.1 Diseño de la investigación de mercado 
Se diseñó el estudio de mercado, partiendo de lo general a lo específico. Para lograr lo 
indicado se realizó en dos fases: 
• Para la primera fase se efectuó una investigación exploratoria. Se realizó la 
recopilación y procesamiento de la información obtenida de fuentes externas. Para 
lograr la obtención de información cualitativa se entrevistó a expertos en gestión de 
proyectos mineros con la finalidad de conocer sus apreciaciones relacionados a la 
situación del mercado y su entorno, así como sus reacciones y comentarios 
preliminares a la propuesta de la idea de negocio que sirviera para orientar la segunda 
fase de investigación.  
• En la segunda fase se desarrolló una investigación cuantitativa de manera descriptiva, 
la cual se fundamenta en el método del cuestionario de opinión llamado usualmente 
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“encuestas personales” la cual constituye una fuente de información primaria. Se 
diseñó una encuesta en forma estandarizada y estructurada conteniendo preguntas de 
opción múltiple, dicotómicas y abiertas. Esta se dirigió a los clientes potenciales del 
mercado objetivo mediante la toma de encuestas enviadas previamente a los correos 
personales de cada experto en proyectos mineros, acotando que el radio de acción de 
las encuestas se delimitaba a clientes mineros peruanos con potenciales proyectos de 
construcción hasta USD 100 millones como área de influencia del negocio. Se adjunta 
como anexo al presente trabajo, las encuestas realizadas. 
5.1.2 Muestra 
Del análisis previo, se define que el muestreo se hará en el segmento de mercado que 
corresponde al sector minero peruano productores de oro, plata, cobre y zinc que tengan 
proyectos de construcción como inversión minera en Planta de Beneficio e Infraestructura 
tanto en Brown Field o Green Field.  
5.1.3 Plan de muestreo 
Población objetivo. Se definió la población objetivo considerando lo siguiente: 
• Elemento. Clientes mineros con potencial cartera de proyectos de construcción de 
infraestructura minera tanto en mineras en operación (Brown Field) como en 
proyectos mineros (Green Field) que gestionen directamente sus proyectos de 
construcción con empresas y profesionales peruanos tanto en el sur, centro y norte del 
Perú. 
• Unidad de muestreo. Gestores de proyectos de las empresas mineras con interés en 
contratar los servicios ofrecidos por el negocio propuesto. Previamente se realizó una 
lista con los clientes con quienes existe un nivel de confianza adecuado para solicitar 
su apoyo en esta investigación de mercado. Para realizar dicha preselección se llamó a 
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los anteriores compañeros de trabajo del responsable del presente trabajo de 
investigación. 
• Extensión. El área geográfica por abarcar es todo el Perú, tanto en unidades mineras 
en operación, como los proyectos mineros aún sin explotación minera.  
• Tiempo. Realizando ensayos previos, se estimó que la atención y llenado del 
cuestionario duraría entre diez a quince minutos. Se realizó el muestreo durante el 
lapso de 20 días para identificar adecuadamente los patrones de necesidad de servicio 
requerido por los clientes. 
Tipo de muestreo. Se ejecutó un muestreo en forma aleatoria, no presencial mediante 
la realización de encuestas online. Previamente se llamó telefónicamente a cada cliente para 
explicarle el objetivo de la encuesta y solicitar su apoyo con su desarrollo. Se explicó el 
beneficio que se generaría con la investigación de mercado, ya que se deseaba obtener una 
modalidad de EPC y EPCM a la medida de los clientes mineros. 
5.1.4 Composición y tamaño de la muestra 
La muestra hace referencia a la cantidad de clientes a encuestarse, las cuales 
corresponden a las características especificadas en la investigación. Para la obtención del 
tamaño de la muestra (n) se aplicó la siguiente fórmula: 
𝑛𝑛 = 𝑧𝑧2 ∗ 𝑝𝑝 ∗ 𝑞𝑞 𝑒𝑒2⁄  
Donde: 
z = Variable normalizada (del nivel de confianza) = 1.96 
p = Probabilidad de éxito= 0.5 
q = Probabilidad de fracaso = 1-p = 0.5 
e = Margen de error = ±20% = 0.20 
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De la aplicación de la fórmula, se obtuvo que el tamaño de la muestra debería ser de 
11 encuestas. Se usó la fórmula considerando un 30% de margen de error, un nivel de 
confianza de 95%, con una probabilidad de éxito del 50%, y una probabilidad de fracaso de 
50%. 
5.1.5 Resultados de la investigación 
Como resultado de la encuesta a los clientes mineros entrevistados se obtiene lo 
siguiente: 
• Los contratos EPC y EPCM permiten administrar el riesgo y garantizar el 
cumplimiento de los objetivos en los proyectos de construcción.  
• Estos modelos de contrato aplican al sector minero y obligatorios para proyectos de 
presupuestos mayores a US$ 100 millones. Para proyectos menores o que no se tenga 
bien definido el alcance, consideran que no es recomendable. 
• Estos contratos requieren que las empresas consultoras y su personal sean expertos y 
competentes para que sean eficientes. 
• Se requiere que el consultor tenga profesionales juicio experto propio de la empresa 
para respuestas rápidas y que tenga personal de ingeniería competente en site. 
• Se requiere una buena estructuración del contrato y un personal mínimo del cliente 
para que lo administre. 
• Algunos clientes prefieren la auto gestión por el costo que implica la modalidad del 
EPCM.  
• Cliente minero en general, piensa que la tendencia del mercado es que la mayoría de 
los proyectos de construcción en el Perú se realizarán bajo la modalidad de EPC y 
EPCM. 
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• Algunos clientes requieren un modelo de EPC o EPCM “light” acorde a la necesidad 
y proceso de su empresa. Se requiere que se adecuen con las políticas y procesos de 
los clientes. 
• Aplican para proyectos Brown Field y Green Field. 
5.1.6 Mercado meta y segmentación del mercado 
Del análisis de las encuestas se comprueba que el mercado a aplicar la idea de 
negocio corresponde a compañías mineras gestionadas por profesionales peruanos en todo el 
Perú, cuyos proyectos de construcción ascienden hasta USD 100 millones. En el caso de 
proyectos mayores a dicho monto, se considera que deben ser gestionados con consultoras 
con profesionales extranjeros con mayor experiencia en proyectos mineros globales. 
 
Figura 11. Ubicación del mercado objetivo.  
Tomado de Perú21.pe, 2018. 
 
61 
5.1.7 Estimación de la demanda 
Como se puede observar, la cartera de proyectos de construcción minera en el Perú es 
muy atractiva para las empresas de consultoría globales presentes en el país, tanto para 
ofrecer los servicios de consultoría bajo la modalidad EPCM, Ingeniería o EPC. Basado en la 
publicación que realizaron Robin J. Hickson y Terry L. Owen en el Handbook for Delivering 
Project Success – Project Management for Mining, SME, 2015, los autores establecen entre 
un 7% a 21% de la inversión minera se destina al costo del servicio EPCM para proyectos de 
construcción de infraestructura minera.  
En el Perú, las siguientes empresas compiten continuamente en el servicio bajo la 
modalidad EPCM, entre las cuales se mencionan a Bechtel, Fluor, Amec-Foster Wheeler 
Peru, SNC-Lavalin, Ausenco, Knight Piesold, Golder, Hatch, Stantec Peru, BISA, GMI, 
Anddes, Cesel entre otros. Es decir, existen unas 14 a 16 empresas que tienen un 
reconocimiento y prestigio ganado en el sector minero.       
Considerando lo anterior, se puede analizar que el mercado de servicio de EPCM 
representa en promedio el 14% de la inversión en la cartera de proyectos de construcción 
mina, disputado entre 15 empresas reconocidas en el sector minero. “Consulting” es una de 
las empresas reconocidas en dicho sector, por lo que se podría inferir que se encuentra 
posicionado como mínimo el 7% de dicho mercado.  





Demanda potencial para el periodo 2020 – 2023 (en US$ millones)  







Inversión Construcción Mina   2,845 3,089 3,324 7,500 
Mercado minero objetivo  
(EPCM - 14%) 
 398 432 465 1,050 
7% del Mercado minero objetivo   28 30 33 74 
 
5.2. Investigación del Consumidor 
5.2.1 Jerarquía de necesidades y problemas que solucionan 
El cliente minero presenta como principal problema que, en proyectos de 
construcción menores a medianos, la gestión de sus proyectos de construcción se ejecuta 
contratando directamente a los consultores de ingeniería, contratista ejecutor, empresa 
encargada de la supervisión y del aseguramiento de la calidad del proyecto. En esa 
diversificación se produce problemas de integración que se traduce en fallas en la definición 
del alcance, en altos riesgos de accidentes en seguridad, medioambientales, problemas 
sociales y mayores costos y plazos. 
La idea de negocio plantea integrar la gestión de construcción bajo el enfoque de 
contratación EPC y EPCM para proyectos medianos a la medida y estándar del cliente 
minero peruano.   
5.2.2 Proceso de decisión de compra del consumidor 
Los encargados de decisión de compra o contratación de servicios son las propias 
áreas de proyectos de los clientes mineros, bajo los procedimientos establecidos por las áreas 
de Logística y Contratos de las mineras. 
5.2.3 Factores que influencian la conducta del consumidor 
Entre los principales factores que influencian al consumidor minero son: 
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• Prestigio y respaldo de la empresa consultora matriz en temas de ingeniería. 
• Experiencia del personal propuesto en proyectos mineros peruanos. 
• Costos de las tarifas propuestas. 
• Experiencia en gestión social de comunidades mayormente alto andinas. 
5.2.4 Posicionamiento de marca 
La empresa “Consulting” ha posicionado su marca como consultor experto en 
desarrollo de ingeniería de infraestructura minera en el Perú, países de Latinoamérica y en el 
mundo. También ha desarrollado proyectos EPCM de gran minería con éxito en el Perú, con 
la dirección de profesionales extranjeros provenientes de su casa matriz en Australia. El 
objetivo de la presente idea de negocio es ingresar al mercado de proyectos mineros 
pequeños y medianos, que normalmente las mineras ejecutan en forma independiente. 
5.3. Mezcla de Marketing 
5.3.1 Estrategia de producto y marca 
Se diseña un servicio acorde al requerimiento del cliente, con el estándar de calidad 
de “Consulting”, con la última tecnología disponible en el mercado global de la consultoría 
de proyectos e ingeniería. La ventaja diferencial del servicio sobre los competidores 
existentes en el mercado peruano es su soporte en ingeniería con alta constructibilidad 
aceptada por los clientes mineros peruanos.  
5.3.2 Estrategia de precio: valor en el mercado 
Basado en el prestigio ganado de la empresa en el Perú, el objetivo es participar con 
unas tarifas competitivas y distribución eficiente de las actividades de gestión entre el 
personal a asignarse al proyecto. Con la distribución efectiva se logrará una oferta 
competitiva. Se cuenta con un tarifario tope mínimo que asegurará contratar al profesional 
experto idóneo para los proyectos a ejecutarse. Así se tomará la decisión oportuna de 
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continuar o no en los procesos, si se observa que hay riesgo de ir en contra de la calidad del 
servicio, el cual impactaría en la imagen y futuros negocios de la empresa.    
5.3.3 Estrategia de distribución y canales 
Como estrategia de distribución se diferencian dos etapas, la primera etapa orientada a 
difundir en el sector minero peruano, la marca y el nuevo servicio a brindar mediante el uso 
de la página web de “Consulting”, presencia en eventos y publicaciones especializadas. Esto 
se refuerza con la comunicación vía email a la red de contactos del personal de “Consulting” 
con el objetivo de tener una lista de clientes potenciales y contactarlos para lograr programar 
entrevistas. La segunda etapa, corresponde a los canales directos con los clientes 
identificados con los cuales se programarán reuniones presenciales para captar sus 
necesidades de gestión de proyectos de construcción, lograr invitaciones a participar en 
licitaciones de servicio o caso contrario, mantenerlos en contacto para el momento que se 
generen dichas oportunidades de negocio. Esta gestión la realiza el área de Desarrollo de 
Negocios de “Consulting”. 
5.3.4 Estrategia de comunicación integral 
Para mantener una directa comunicación con los potenciales clientes, se utilizarán 
canales tales como llamadas telefónicas, entrevistas personales ya sea en forma presencial o 
virtual, reuniones en eventos especializados, entre otros. Se buscará tener una comunicación 
personalizada y obtener retroalimentación de los mismos, para efectos de revisar la estrategia 
comercial continuamente. 
5.4. Presupuesto de Marketing 
Para la elaboración del presupuesto de marketing se considera al personal del área de 
Desarrollo de Negocios (Gerente de Desarrollo de Negocios, ingenieros de propuesta, asesor 
legal y secretarias), participación en eventos mineros, reuniones varias con los clientes, 
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material POP y publicidad en revistas especializadas de minería. Se realiza una proyección de 
cuatro años, tal como se muestra en la tabla 23. 
Tabla 23 
Presupuesto de marketing en US$ 









Publicidad en revistas 
especializadas de minería  
5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 
Material POP 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 
Reuniones con los clientes 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 
Participación en eventos mineros 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
Personal Staff - Desarrollo de 
Negocios 
315,900 315,900 315,900 315,900 315,900 
Total 342,900 342,900 342,900 342,900 342,900 
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Capítulo 6  
Plan de Operaciones 
Se define el plan para programar y controlar la producción y sus procesos, incluyendo 
la logística de la empresa y la cadena de suministro requeridas para lograr los objetivos 
estratégicos de la empresa. Se realiza la planificación y cuantificación de los montos de 
inversión y los costos operativos que surgen al emprender el proyecto, incluyendo el tamaño 
de la producción, uso de los recursos financieros, humanos y tecnológicos. 
La idea de negocio desarrollada en el presente trabajo considera la prestación de dos 
modalidades de servicio para la construcción de proyectos mineros: EPC y EPCM. En ambos 
contratos, la ingeniería (Engineering) es considerado el primer entregable importante del 
servicio, ya que la adquisición de materiales, equipamiento y contratación de empresas 
contratistas (Procurement) depende de que se realice una buena definición del alcance de los 
entregables. En la etapa de construcción se materializa el alcance definido en la ingeniería. Es 
importante mencionar que en el contrato EPC (Enginering – Procurement – Construction), el 
servicio se desarrolla en forma integral, el proveedor del servicio EPC realiza la construcción 
con personal y equipos propios o mediante subcontratos especializados; pero siempre bajo su 
riesgo y control. Mientras tanto, en el contrato EPCM (Enginering – Procurement – 
Construction Management), los riesgos presentes en la construcción son asumidos 
mayormente por el cliente, ya que se define el vínculo contractual entre los contratistas 
ejecutores y el cliente. El proveedor del servicio EPCM realiza la supervisión y gestión de la 
construcción, actuando como representante del cliente, razón por la cual es importante que su 
personal sea experto en gestión de la construcción. Asimismo, es importante mencionar que 
tanto en contratos EPC y EPCM, el proveedor del servicio es el responsable de la ingeniería 
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del proyecto, de tal forma que  brinda el soporte de ingeniería desde el inicio hasta el fin de la 
construcción y entrega del proyecto.         
     
6.1. Ubicación y Equipamiento de las Instalaciones 
 El desarrollo de los servicios mayormente se desarrollará en las unidades mineras en 
los ambientes destinados por las compañías mineras. Estas ubicaciones deberán tener acceso 
a Internet, energía eléctrica, agua y servicios higiénicos, escritorios y sillas ergonómicas, 
ambientes disponibles para almacenar equipos de protección personal, radios de 
comunicación, archivadores con la documentación del proyecto y útiles de oficina.  
El personal staff del EPCM / EPC deberá contar con comunicación celular con la 
señal móvil predominante en la zona de trabajo, se le asignará como mínimo dos camionetas 
para uso dentro del proyecto y para traslado del personal en días libres. Cada camioneta debe 
tener jaula antivuelco y localizador GPS. 
6.2. Proceso de Producción 
 Los procesos a utilizarse para desarrollar los servicios de gestión de proyectos de 
construcción bajo modalidad de contrato EPC y EPCM seguirán lo establecido por las 
metodologías de Gestión de Proyectos según el enfoque del PMI y la filosofía de Gestión de 
Construcción del Lean Construction. Partiendo de lo establecido por estas dos metodologías 
de gestión de proyectos, se eligen los procesos necesarios para la gestión del proyecto 
asignado. Se debe tener presente en todo momento que el objetivo es definir un sistema de 
gestión lo menos “burocrático” posible, pero a su vez que se tengan los procesos necesarios 
para desarrollar un proyecto eficiente a la medida de lo que requiere el cliente y la magnitud 
del proyecto. 
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Los procesos recopilados por el PMI en el PMBOK se aplicarán para cada fase del 
proyecto. Según lo requerido por el proyecto y el cliente, se puede tener fases desde la 
definición de la ingeniería, construcción de facilidades y obras tempranas, construcción de 
infraestructura, puesta en marcha de infraestructura minera, cierre y abandono de mina, o 
mencionar ejemplos de fases.
 
Figura 12. Interacción de los Grupos de Procesos en las fases del proyecto 
Tomado de “Grupo de Procesos de Inicio”. En.), La guía de los fundamentos para la 
dirección de proyectos (Guía del PMBOK). Project Management Institute, 2017, 6a ed., p. 
562, Newtown Square, PA: Project Management Institute.  
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Figura 13. Procesos considerados bajo el enfoque Lean Construction 
 
6.3. Métodos de Producción  
Enfocando la metodología hacia el desarrollo del servicio de gestión de proyectos de 
construcción bajo modalidad de contratos EPC y EPCM, se analiza cada uno de los puntos 
importantes a tener en cuenta para desarrollar este tipo de servicios con el objetivo de 
posicionarse en el mercado objetivo elegido. 
6.3.1 Mecanismos de fabricación del producto / desarrollo del servicio 
Como se mencionó anteriormente, para el desarrollo del servicio se aplicarán los 
procesos de gestión del PMI y el Lean Construction. A partir de ellos se evaluarán los 
procesos que apliquen para cada entregable de las fases del proyecto.  
Cabe mencionar que a partir del estudio de fusión de ambas filosofías de gestión se ha 
generado una nueva corriente en proceso de estudio y mejora llamada Lean Project 
Management, que junto a la metodología de Gestión Ágil de Proyectos (Agile Project 
Management)  apuntan a que mejoraran mucho más los procesos de gestión de construcción. 
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6.3.2 Economías de escala 
Considerando las mejoras a obtenerse con la aplicación de los mecanismos indicados 
en el punto anterior, el objetivo es obtener, registrar y analizar las lecciones aprendidas en 
cada proyecto ejecutado que lleve a mejorar y optimizar los procesos para que sean aplicados 
de acuerdo con los requerimientos de cada proyecto y cliente potencial. Mediante el 
desarrollo de cada nuevo proyecto se obtienen mejores nuevas formas eficientes de 
desarrollar proyectos sin importar el tamaño de estos. Se estima que con este proceso de 
mejora continua se podrá obtener mayor cantidad de clientes y proyectos para la empresa.   
6.4. Gestión del Inventario y Proveedores 
La gestión de proveedores es clave sobre todo para la modalidad de contrato EPC 
(llave en mano). Mediante la ejecución de proyectos de construcción bajo la modalidad de 
EPCM se logrará tener un mayor conocimiento de las empresas contratistas especializadas 
que podrán volverse socios estratégicos de la compañía para la ejecución de contratos EPC. 
De igual manera, es importante para el plan de negocios, generar y mantener actualizada una 
base de datos de las empresas contratistas especializadas para ejecutar las diversas 
especialidades que se presentan en los proyectos de construcción.  
Como empresa dedicada a ejecutar proyectos de construcción bajo modalidad de EPC 
y EPCM, no se contará con inventarios de materiales y/o equipos, pues todo será 
subcontratado, tercerizado y, en el caso de contratación eventual de personal de Mano de 
Obra Directa, se contratará personal mediante empresas intermediadoras.  
6.5. Gestión de Calidad 
Para verificar el grado de satisfacción de los requerimientos del proyecto se aplicarán 
diferentes Indicadores Claves de Desempeño (KPI: Key Performance Index), basados en las 
dos metodologías de gestión de proyecto anteriormente mencionadas.  
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Los KPIs más importantes para seguimiento durante todo el proyecto serán el 
Indicador de Desempeño del Cronograma (SPI: Schedule Performance Index) y el Indicador 
de Desempeño del Costo (CPI: Cost Performance Index). Para dicho seguimiento se contará 
con personal especializado en Control de Proyectos. 
También se contará con profesionales especializados para encargarse del 
Aseguramiento de Calidad durante la etapa de construcción, quienes harán la gestión de la 
calidad con el personal especializado del contratista especializado ya sea en la modalidad de 
contrato EPC como en EPCM. Al culminar el proyecto se realizarán caminatas con el cliente 
para verificar el cumplimiento del alcance del producto y se revisará y validará el dossier a 
ser generado por el contratista especializado. 
6.6. Cadena de Abastecimiento 
Para los proyectos con contrato EPCM, se realizará el seguimiento de la cadena de 
abastecimiento de las empresas contratistas especializadas. 
En el caso de proyectos con contrato EPC, se contará con personal asignado para 
realizar el seguimiento, control y reportes de la cadena de abastecimiento. 
Para ambos tipos de contrato, se utilizará la herramienta 3 Week Look ahead de la 
metodología Lean Construction, la cual en su aplicación permitirá realizar un seguimiento 
anticipado de los materiales y recursos que se requieren para las actividades programadas en 
el cronograma de obra.  
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6.7. Presupuesto de Operaciones 
En el caso del presente plan de negocio, el presupuesto de operaciones es variable en 
función al tipo, características y alcance del servicio a brindar. Lo establecido para la 
elaboración de presupuestos para estos tipos de contratos es elaborar un presupuesto en 
modalidad Tiempo y Materiales asignando un margen bruto para cada recurso profesional en 
el caso de EPCM. En el caso de EPC, se asignan tarifas referenciales globales para las 
partidas a ser ejecutadas por los contratistas especializados afectados por un factor que cubre 
el riesgo por la falta de ingeniería al momento de presupuestar el proyecto de construcción 
EPC. El Margen Bruto (MB) a ser aplicado al tarifario de profesionales se establece 
alineándose con el plan estratégico de la empresa consultora para cubrir las posiciones de 
soporte de la casa matriz en Australia como en el Perú. Para el caso de “Consulting”, se 
considera el MB en 30% y en el caso del factor para las partidas de contratistas 
especializados se considera un porcentaje dependiendo del nivel de incertidumbre al recibir el 








Capítulo 7  
Plan de Recursos Humanos 
Se procede a planificar la gestión del Capital Humano que permita la identificación, 
desarrollo y potenciación del talento que aporte valor a la organización para cumplir los 
objetivos empresariales planteados. 
7.1. Estructura Organizacional 
Para el presente plan de negocios, la estructura organizacional que mejor se adecua 
corresponde al tipo proyectizada en obra, constituyéndose el Gerente de Proyecto como 
responsable y empoderado por la organización para realizar las gestiones en cada 
proyecto.  El Gerente de Proyecto es el primer puesto en ser contratado por cada proyecto. El 
Gerente de Construcción participa junto con el área de Recursos Humanos en la elección del 
Gerente de Proyectos, quien luego se hará cargo del proceso de reclutamiento, selección y 
contratación del resto del personal clave del proyecto.   
La empresa de Gestión de Proyectos en modalidad EPC y EPCM estará organizada en 
dos organigramas diferenciados. Un organigrama de la oficina central que sirve de soporte a 
todos los proyectos y a la organización; y el organigrama por cada proyecto, de acuerdo con 
el requerimiento del proyecto y del cliente. El organigrama de la oficina central incluye al 
Gerente General a quien reporta los Gerentes de cada área de soporte de “Consulting”. Estos 




















Figura 15. Organigrama de Proyecto (equipo mínimo) 
 
7.2. Perfil del Puesto 
A continuación, se describen los perfiles de puesto del personal clave de proyecto. 
Según la necesidad del proyecto, se podría incrementar los puestos para lo cual es importante 
definir el perfil de cada puesto. Los puestos clave son los encargados de definir los perfiles 
con la aprobación del Gerente de Proyecto teniendo en cuenta para ello, el alcance de la 
propuesta y/o contrato con el cliente.  
 




































7.2.1 Gerente de Proyecto 
• Supervisado por: Gerente de Construcción (Oficina Central) 
• Cargos bajo su mando: Supervisor de Construcción, Control de Proyectos, 
Administrador de Contratos, Supervisor HSE, Supervisor de Aseguramiento de la 
Calidad. 
• Objetivo del puesto: Responsable de definir, planificar, gestionar y garantizar la 
entrega oportuna de los proyectos encargados por la organización, mediante la 
gestión de un equipo multidisciplinario. Así mismo, tiene como objetivo 
desarrollar nuevas oportunidades de negocios y servicios, manteniendo altos 
estándares de seguridad, calidad y un enfoque costo-beneficio. 
• Conocimientos y Habilidades:  
 Ingeniero Civil o Mecánico con colegiatura vigente. 
 Conocimiento de Gestión de Proyectos bajo enfoque PMI. 
 Experiencia de 10 años mínimo en gestión de proyectos de construcción en 
minería. 
 Inglés Intermedio. 
 Maestría en Administración de Negocios. 
• Principales funciones:  
 Colaborar en la revisión de aspectos legales que regulan la propuesta de los 
servicios relacionados en cada proyecto asignado y en la formulación de los 
contratos que regirán la relación de la empresa con el cliente. 
 Gestionar la planificación y ejecución de los proyectos para cumplir los 
objetivos del mismo, bajo las políticas y procesos definidos por la compañía y 
las buenas prácticas de la gestión de proyectos. 
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 Gestionar los recursos asignados a cada proyecto (presupuesto, equipo, 
recurso humano, etc.), buscando la eficiencia en el uso de estos. 
 Gestionar los riesgos que puedan afectar el desenvolvimiento del proyecto, 
anticipando, identificando y evaluando los posibles riesgos, y proponiendo 
estrategias de mitigación para que se cumplan los objetivos establecidos. 
 Revisar, validar y difundir los reportes periódicos, finales y lecciones 
aprendidas del proyecto, para su difusión con los interesados correspondientes. 
• Relaciones Internas: Coordinación con gerentes funcionales y personal de áreas 
de soporte en Oficina Central y con equipo multidisciplinario asignado al 
proyecto.  
• Relaciones Externas: Responsable de interactuar con el cliente, contratistas 
especializados, proveedores, autoridades y organizaciones externas, para el logro 
de los objetivos del puesto y servicio.   
7.2.2 Supervisor de Construcción 
• Supervisado por: Gerente de Proyecto 
• Cargos bajo su mando: Supervisores de Construcción, Supervisor de Topografía 
que se asignen al proyecto, Conductores de Camioneta. 
• Objetivo del puesto: Responsable de planificar, gestionar y asegurar la 
construcción y entrega oportuna de los proyectos encargados bajo el alcance 
aprobado. Así mismo, releva al Gerente de Proyectos durante su ausencia en obra. 
Supervisar en obra conservando altos estándares de seguridad, calidad y un 
enfoque costo-beneficio. 
• Conocimientos y Habilidades:  
 Ingeniero Civil o Mecánico con colegiatura vigente. 
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 Conocimiento de Gestión de Proyectos bajo enfoque PMI. 
 Experiencia de 6 años mínimo en gestión de proyectos de construcción en 
minería. 
• Principales funciones:  
 Supervisión en campo las actividades del contratista especializado bajo los 
estándares de calidad, seguridad, calidad, medioambientales y de relaciones 
comunitarias del proyecto. 
 Verificar el cumplimiento de la planificación y ejecución de los proyectos para 
cumplir los objetivos de estos. 
 Anticipar, identificar y participar activamente en la evaluación de posibles 
riesgos que puedan generar afectación en el desarrollo del alcance del servicio, 
proponiendo estrategias de mitigación a fin de que se cumplan los objetivos 
establecidos. 
 Revisar los reportes periódicos, finales y generar lecciones aprendidas del 
proyecto. 
 Revisar y validar los avances mensuales del contratista especializado. 
• Relaciones Internas: Coordinación con equipo multidisciplinario asignado al 
proyecto y personal de Oficina Central previamente coordinado con el Gerente de 
Proyecto. 
• Relaciones Externas: Interacción con cliente en temas previamente coordinados 
con el Gerente de Proyecto, contratistas especializados, proveedores para lograr 
los objetivos del puesto y del servicio.  
7.2.3 Control de Proyectos 
• Supervisado por: Gerente de Proyecto 
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• Cargos bajo su mando: Ingeniero Control de Cronograma. 
• Objetivo del puesto: Responsable de llevar el control de costo y plazo del 
proyecto asegurando la entrega oportuna de los proyectos encargados bajo el 
alcance aprobado.  
• Conocimientos y Habilidades:  
 Ingeniero Industrial, Civil o Mecánico. 
 Conocimiento de Gestión de Proyectos bajo enfoque PMI. 
 Experiencia de 4 años mínimo en control de proyectos de construcción en 
minería. 
 Dominio del Primavera, MS Project y Office a nivel intermedio. 
• Principales funciones:  
 Controlar el cumplimiento de lo planificado dentro del alcance del servicio 
para cumplir los objetivos de los proyectos. 
 Anticipar, identificar y participar activamente en la evaluación de posibles 
riesgos que puedan tener afectación en el desarrollo del alcance del servicio, y 
evaluar el impacto de las estrategias de mitigación para cumplir los objetivos 
establecidos. 
 Revisar los avances semanales y mensuales del contratista especializado. 
 Generar la valorización del servicio del contrato principal. 
 Revisar avances de la valorización del servicio del contratista especializado 
comparándolos con la programación y reportes semanales presentados. Dar las 
alertas al Supervisor de Construcción. 
 Elaborar los reportes periódicos, finales y generar lecciones aprendidas del 
proyecto correspondientes a su área y objetivos. 
79 
• Relaciones Internas: Coordinación con equipo multidisciplinario asignado al 
proyecto y personal de Oficina Central previamente coordinado con el Gerente de 
Proyecto. 
• Relaciones Externas: Interacción con cliente en temas previamente coordinados 
con el Gerente de Proyecto, contratistas especializados, proveedores para cumplir 
los objetivos del puesto y del servicio. 
7.2.4 Administrador de Contratos 
• Supervisado por: Gerente de Proyecto 
• Cargos bajo su mando: Asistente Control Documentario 
• Objetivo del puesto: Responsable de controlar el contrato principal con el cliente 
como el del contratista especializado.  
• Conocimientos y Habilidades:  
 Ingeniero Industrial, Civil o Mecánico. 
 Conocimiento de Gestión de Proyectos bajo enfoque PMI. 
 Experiencia de 3 años mínimo en el puesto. 
 Dominio de MS Project y Office. 
• Principales funciones:  
 Asegurarse que el contrato con el cliente y contratistas especializados estén 
validados, completos, disponibles en obra, resumir y difundir sus puntos 
claves de control al equipo del proyecto. 
 Gestionar íntegramente las reuniones contractuales con el cliente y contratistas 
especializados incluyendo la elaboración de agenda, minutas de reuniones. 
 Hacer seguimiento y el cumplimiento de cada una de las cláusulas del contrato 
principal y del contratista especializado. 
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 Asegurarse de mantener actualizado el archivo de la documentación del 
contrato principal y contratos especializados. 
 Participar en las reuniones de planificación y ejecución de los proyectos para 
cumplir los objetivos de estos. 
 Identificar y participar activamente en la evaluación de posibles riesgos que 
puedan tener afectación en el desarrollo del alcance del servicio, y evaluar el 
impacto de las estrategias de mitigación a fin de que se cumplan los objetivos 
establecidos. 
 Revisar que se cumpla los plazos y documentación obligatoria para el trámite 
de valorización del servicio del contratista especializado. Dar las alertas al 
Supervisor de Construcción. 
 Hacer seguimiento de la aprobación, facturación y pago de las valorizaciones 
del servicio del contrato principal. 
 Elaborar los reportes periódicos, finales y generar lecciones aprendidas del 
proyecto correspondientes a su área y objetivos. 
• Relaciones Internas: Coordinación con equipo multidisciplinario asignado al 
proyecto y personal de Oficina Central previamente coordinado con el Gerente de 
Proyecto. 
• Relaciones Externas: Interacción con cliente en temas previamente coordinados 
con el Gerente de Proyecto, contratistas especializados, proveedores para cumplir 
los objetivos del puesto y del servicio. 
7.2.5 Supervisor HSE 
• Supervisado por: Gerente de Proyecto 
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• Cargos bajo su mando: Supervisores HSE, Monitores HSE que se designen para 
el proyecto. 
• Objetivo del puesto: Asesoramiento y apoyo al equipo de gestión del servicio 
para el cumplimiento de los objetivos de seguridad, medio ambiente del proyecto.  
• Conocimientos y Habilidades:  
 Ingeniero Minas, Industrial, Civil o Mecánico con colegiatura vigente. 
 Conocimiento de Gestión de Proyectos bajo enfoque PMI. 
 Experiencia de 4 años mínimo en el puesto. 
• Principales funciones:  
 Realizar el Plan HSE del servicio y validar la implementación de éste durante 
el tiempo de duración del servicio. 
 Hacer cumplir correctamente la ejecución de los estándares, normas, 
reglamentos, procedimientos e instructivos de “Consulting” y el Cliente, 
incluyendo, permisos de trabajo, manejo y gestión de residuos, y demás 
normas establecidas; así como la divulgación de los mismos en caso de que se 
modifiquen o emitan nuevos documentos. 
 Implementar en el proyecto el procedimiento de reporte de incidentes y 
accidentes de trabajo, y notificar oportunamente al cliente y gerencia de 
proyectos. 
 Liderar la investigación de los incidentes/accidentes, validar la 
implementación de las acciones correctivas y preventivas que se establezcan 
en la investigación. 
 Realizar permanentemente campañas HSE entre los trabajadores y divulgarles 
todas las normas de seguridad del proyecto y de la organización.  
82 
 Supervisar activamente las obras y realizar relevos o reemplazos de otros 
supervisores HSE cuando se requiera  
 Participar activamente en las reuniones contractuales con el cliente y 
contratistas especializados. 
 Tener conocimiento y seguimiento del cumplimiento de cada una de las 
cláusulas del contrato principal y del contratista especializado relacionados a 
temas de HSE. 
 Participar en las reuniones de planificación y ejecución de los proyectos para 
cumplir los objetivos de estos. 
 Identificar y participar activamente en la evaluación de posibles riesgos que 
puedan tener afectación en el desarrollo del alcance del servicio, y evaluar el 
impacto de las estrategias de mitigación a fin de que se cumplan los objetivos 
establecidos. 
 Elaborar los reportes periódicos, finales y generar lecciones aprendidas del 
proyecto correspondientes a su área y objetivos. 
• Relaciones Internas: Coordinación con equipo multidisciplinario asignado al 
proyecto y personal de Oficina Central previamente coordinado con el Gerente de 
Proyecto. 
• Relaciones Externas: Interacción con cliente en temas previamente coordinados 
con el Gerente de Proyecto, contratistas especializados, proveedores para cumplir 
los objetivos del puesto y del servicio. 
7.2.6 Supervisor Aseguramiento de la Calidad 
• Supervisado por: Gerente de Proyecto 
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• Cargos bajo su mando: Supervisores Calidad, Técnicos Calidad que se designen 
para el proyecto. 
• Objetivo del puesto: Responsable de planificar, dirigir y controlar el 
aseguramiento de calidad basado en el alcance técnico del proyecto. 
• Conocimientos y Habilidades:  
 Ingeniero Civil o Mecánico con colegiatura vigente (en función a la 
especialidad predominante en el proyecto). 
 Conocimiento de Gestión de Proyectos bajo enfoque PMI. 
 Experiencia de 4 años mínimo en el puesto. 
• Principales funciones:  
 Validar el Plan de Calidad del contratista especializado del proyecto y hacer 
seguimiento a la implementación de este durante el tiempo de duración del 
mismo. 
 Cumplir correctamente la ejecución de los estándares, normas, reglamentos, 
procedimientos e instructivos de “Consulting” y el Cliente si los hubiera en 
temas de Calidad. 
 Supervisar activamente las obras y realizar relevos o reemplazos de otros 
supervisores QA cuando se requiera  
 Revisar y validar diariamente los protocolos y controles a ser presentados por 
el contratista especializado. 
 Realizar seguimiento a los Registros de Calidad, incluyendo las No 
Conformidades y su levantamiento. 
 Liderar el proceso de entrega, mediante la generación de caminatas, punch list 
y acta de conformidad. 
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 Participar activamente en las reuniones contractuales con el cliente y 
contratistas especializados. 
 Tener conocimiento y seguimiento del cumplimiento de cada una de las 
cláusulas del contrato principal y del contratista especializado relacionados a 
temas de calidad. 
 Participar en las reuniones de planificación y ejecución de los proyectos para 
cumplir los objetivos del mismo. 
 Identificar y participar activamente en la evaluación de posibles riesgos que 
puedan tener afectación en el desarrollo del alcance del servicio, y evaluar el 
impacto de las estrategias de mitigación a fin de que se cumplan los objetivos 
establecidos. 
 Elaborar los reportes periódicos, finales y generar lecciones aprendidas del 
proyecto correspondientes a su área y objetivos. 
• Relaciones Internas: Coordinación con equipo multidisciplinario asignado al 
proyecto y personal de Oficina Central previamente coordinado con el Gerente de 
Proyecto. 
• Relaciones Externas: Interacción con cliente en temas previamente coordinados 
con el Gerente de Proyecto, contratistas especializados, proveedores para cumplir 
los objetivos del puesto y del servicio. 
7.3. Manual de Organización y Funciones (MOF) 
Se tendrá conocimiento del Manual de Organización y Funciones propios de la 
empresa “Consulting”. Sin embargo, para el proyecto, se tomará como base los perfiles de 
puesto ya que podría variar de proyecto a proyecto debido a la complejidad de estos.  
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7.4. Procesos de Reclutamiento, Selección y Contratación 
7.4.1 Procesos de Reclutamiento 
• Puesto vacante: Independientemente del tipo de proyecto o cliente, se inicia con 
la definición del puesto en el organigrama, el cual aún no es ocupado por alguien 
de la organización. 
• Requisición: Una vez definido el puesto vacante es vital dar a conocer a la 
organización la existencia de éste, la cual se da por medio de la convocatoria que 
es realizada por el Gerente de Proyecto y, posteriormente, es enviado al área de 
Recursos Humanos de sede central. 
• Análisis de puesto: Este análisis es necesario para obtener el perfil, habilidades, 
conocimiento que requiere el puesto a cubrir para ser desempeñado de manera 
efectiva para el servicio requerido por el cliente. En este análisis participa 
activamente el jefe a quien reportará el puesto vacante, con la validación del 
Gerente de Proyecto. 
7.4.2 Proceso de Selección 
• Contactar a los candidatos preseleccionados: Contacto con los candidatos para 
conocer y evaluar sus intereses. Programar citas para las evaluaciones. 
• Aplicar pruebas (evaluaciones): En función del cargo y área, se pueden aplicar 
diferentes pruebas o evaluaciones técnicas a los candidatos preseleccionados. 
• Evaluación por Recursos Humanos: Se realiza evaluación de los candidatos y se 
programan entrevistas con Recursos Humanos de “Consulting”. 
• Selección de los candidatos entrevistados: Se conforma una terna de candidatos en 
función de los intereses y requerimientos del servicio. 
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• Realización de entrevista técnica con el Gerente de Proyecto: El candidato se 
citará a entrevista con el encargado del área solicitante y el Gerente de Proyecto. 
7.4.3 Proceso de Contratación 
• Selección del candidato: Tanto el reclutador como el Gerente de Proyecto, 
deberán tomar la decisión de seleccionar al candidato que ocupará la vacante 
disponible. 
• Carta Oferta: Para formalizar con el candidato las condiciones conversadas 
previo a la firma de contrato, se le envía la carta oferta correspondiente al cargo 
para revisión y firma, la cual contiene todos aquellos beneficios que ofrece la 
empresa. Si el candidato acepta envía la carta oferta firmada indicando fecha de 
disponibilidad para iniciar sus labores. 
• Firma del contrato de trabajo: estando de acuerdo con las condiciones de 
trabajo ambas partes, la empresa “Consulting” y el empleado procederán a firmar 
el contrato. 
• Activación del proceso de ingreso: Se incluye administrativamente dentro del 
sistema de “Consulting” al candidato seleccionado para la programación de 
actividades de inducción e ingreso a laborar.  
7.5. Inducción, Capacitación y Evaluación 
7.5.1 Proceso de Inducción 
En el primer día de trabajo se programa las inducciones de Recursos Humanos, 
Tesorería, Seguridad, Sistemas de la empresa. Luego se programan las inducciones generales 
y específicas de seguridad de la unidad minera donde se desarrollarán los proyectos. 
7.5.2 Proceso de Capacitación 
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Para los trabajos en mina se programan capacitaciones establecidas por la legislación 
minera. Adicionalmente se programarán capacitaciones de diversos temas referentes a gestión 
de proyectos y habilidades blandas. Estas se realizarán en la mina siendo dictados por los 
mismos miembros del equipo de proyecto. 
7.5.3 Proceso de Evaluación 
Al comenzar el año se definen objetivos por cada trabajador de la empresa. Así 
mismo se realiza la evaluación del cumplimiento de los objetivos definidos el año anterior. 
Para la definición de los objetivos se aplica la metodología SMART. La evaluación del 
cumplimiento de objetivos se realiza a mediados de año, para verificar que el trabajador tenga 
las facilidades para cumplirlos.    
7.6. Motivación y Desarrollo 
Para el desarrollo profesional de cada trabajador de la empresa se trabaja en la 
motivación intrínseca del personal del proyecto. 
La motivación intrínseca se origina dentro del individuo, y está dirigida por las 
necesidades de exploración, experimentación, curiosidad y manipulación, las cuales se 
consideran conductas motivadoras en sí mismas. Dicho de otro modo, la motivación 
intrínseca es el tipo de motivación que es autoadministrado, y que predispone al individuo a 
esforzarse por aproximarse a la consecución de una meta.  
 A diferencia de lo que se logra con la motivación extrínseca (recompensas 
externas), con la motivación intrínseca se logran vivencias, sentimientos de eficacia y de 
dominio de la tarea. Suelen aparecer tres sentimientos vinculados: 
• La autodeterminación y autonomía: ser los directores de la propia vida. 
• La competencia: controlar lo que se hace, experimentar el dominio de las habilidades. 
• Relaciones: interactuar, estar conectados y preocuparse por los demás. 
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• Satisfacción por hacer algo propio y familiar 
Es positivo intentar dejar de lado la mochila de los “tengo y debo” y empezar a pensar 
en el “quiero”. Cuando se piensa en lo que se quiere lograr, se satisfacen las necesidades de 
autonomía y autodeterminación. Hoy en el trabajo, uno debe considerar: “¿quiero sentir que 
he contribuido en algo positivo? ¿quiero sentir que he ayudado a otra persona? ¿quiero 
sentirme satisfecho por el esfuerzo que he realizado? ¿quiero aprender cosas nuevas?” 
Gracias a la motivación intrínseca y el trabajo en equipo, se busca que el personal se 
perfeccione y apunte a los mismos objetivos del proyecto, crezca profesionalmente, se 
desarrolle personalmente y como equipo.   
7.7. Remuneraciones y Compensaciones 
Las remuneraciones estarán de acuerdo con los rangos actuales en el mercado peruano 
de consultoría basado en la experiencia y aptitudes de cada personal. Se asignará un bono de 
destaque del 15% por cada día de permanencia en mina, se considera un régimen atípico de 
14 días en mina por 7 días de descanso. Se aplicarán los beneficios laborales y tributos 
correspondientes por las leyes peruanas. En la tabla 24, se mencionan los diferentes 
conceptos a tener en cuenta en el cálculo del costo del personal de “Consulting”, donde se 
puede observar que se obtiene un costo por beneficios laborales y tributos del 62% sobre la 
remuneración bruta pactada con cada trabajador. Este porcentaje se aplicará para la 




Beneficios Laborales y Tributos 
Concepto Reg. Común “Consulting” 
Remuneración Bruta 100.00% 100.00% 
Bono destaque 15% día laborado régimen 14x7  10.14% 
Remuneración total 100.00% 110.14% 
Beneficios Laborales   
CTS (aplica sobre remuneración total) 9.72% 10.71% 
Gratificaciones (aplica sobre remuneración total) 16.67% 18.36% 
Vacaciones 8.33% 8.33% 
Bonificación extraordinaria (aplica sobre remuneración total) 1.50% 1.65% 
Tributos   
Aporte Essalud (aplica sobre remuneración total) 9.00% 9.91% 
Tributo Vacaciones 0.75% 0.75% 
SCTR – Nivel de riesgo III (Construcción) 1.53% 1.69% 
Total 147.50% 161.54% 
 
Cabe mencionar que al personal que se traslada desde distintas ciudades del Perú, por 
políticas de condiciones laborales de “Consulting” se le considerará los pasajes aéreos desde 
su ciudad de origen, incluyendo el hospedaje para los que por temas de vuelos de conexión 
tengan que quedarse en la ciudad de Lima con los respectivos taxis del hotel al aeropuerto y 
viceversa en la ciudad de Lima. Estos costos serán trasmitidos en la propuesta económica al 
cliente, en los casos que aplique. 
7.8. Presupuesto de Recursos Humanos 
El presupuesto de recursos humanos estará definido por cada proyecto. Será 
responsabilidad del Gerente de Proyecto definir con el cliente la cantidad y tipo de personal 
que se requiere para cumplir el alcance del servicio. Cada personal asignando a los proyectos 
se le cargará adicionalmente un 30% de Margen Bruto (MB) para cubrir el apoyo del 
personal de Lima.  
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Capítulo 8  
Plan Financiero 
En el presente capitulo, se acredita la realización del Plan de Negocios mediante el 
análisis de la información financiera. Se determina los ingresos esperados, la tasa interna de 
rendimiento y de retorno de la inversión, al igual que el tiempo que se requiere para 
conseguir el punto de equilibrio. 
8.1. Supuestos 
Se consideran los siguientes supuestos para efectuar la evaluación financiera: 
• El proyecto se evaluará en un horizonte de 5 años, teniendo en consideración el 
retorno de inversión y el posible ciclo de vida del proyecto. 
• Durante el periodo de evaluación, se asume que la inflación se mantendrá constante. 
• Las tasas del Impuesto General a las Ventas (IGV) y del Impuesto a la Renta (IR) 
serán de 18% y 30%, respectivamente. 
• La estructura de capital de inversión considera para efectos de este trabajo de 
investigación: 50% de capital propio y 50% de deuda. En la práctica, el monto 
requerido para esta idea de negocio es tan poco comparado a las ventas proyectadas   
que lo asumiría “Consulting” al 100%. El costo de oportunidad de capital (COK) se 
calcula aplicando el método CAPM, por lo que se utilizará como base la información 
disponible en internet para proyectos de Ingeniería y Construcción: 
• Beta apalancado: 1.60 (http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/) 
• Ratio endeudamiento (http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/): D/E = 39.27 % 
• Tasa Impositiva: (http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/): 9.44 %  
• Beta desapalancado = 1.60 / (1+39.27% x (1-9.44%)) = 1.18  
• Beta proyecto = (1+50%/50% x (1-30%)) x 1.18 = 2.01 
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• Tasa libre de riesgo: De Bloomberg: rf = 0.29% 
• Prima de riesgo (1928-2019): (http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/): (rm-rf) = 
2.20 %  
• Riesgo País (2019) (http://bcrp.gob.pe) = 1.29 % 
Calculando la fórmula del Costo de oportunidad de capital para el proyecto en el 
Perú: 
𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶 = 𝑟𝑟𝑟𝑟 + 𝐵𝐵𝑒𝑒𝐵𝐵𝐵𝐵 𝑝𝑝𝑟𝑟𝑝𝑝𝑝𝑝𝑒𝑒𝑝𝑝𝐵𝐵𝑝𝑝 ∗ (𝑟𝑟𝑟𝑟 − 𝑟𝑟𝑟𝑟) + 𝑅𝑅𝑅𝑅𝑒𝑒𝑅𝑅𝑅𝑅𝑝𝑝 𝑝𝑝𝐵𝐵í𝑅𝑅 
𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶 = 0.29% + 2.01 ∗ (2.20%) + 1.29% = 5.99%     
8.2. Estructura de Costos 
Se realizó el análisis de costos fijos y variables. En el caso de costos fijos, se 
encuentran los costos correspondientes a la oficina central. Cabe mencionar que para 
desarrollar el plan, para esta Idea de Negocio a implementarse en la empresa “Consulting”, se 
considera trabajar con los recursos propios y cubiertos por los negocios ya establecidos de 
ingeniería y consultoría que realiza en el Perú. Se cuenta con oficinas, instalaciones en buen 
estado que dejaron la ejecución de proyectos de consultoría en meses anteriores. Solo se 
consideran los costos por la implementación de la nueva área de Construcción que incluye el 




Costos fijos de la nueva área de Construcción 
 
 
Para los costos en los proyectos mineros, se debe tener en cuenta que los servicios 
bajo modalidad EPC y EPCM normalmente se instalan en las oficinas del cliente en las 
unidades mineras. Los servicios a ser brindados por el cliente minero incluyen las oficinas 
para desarrollar el servicio, internet, luz, agua, servicios higiénicos. Asimismo, el cliente 
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minero brinda sin costo alguno las facilidades de alojamiento, lavandería, alimentación, 
combustible para las unidades móviles.  
Tabla 26 
Costos variables por proyecto, considerando un equipo mínimo 
 
 
8.3. Análisis de Punto de Equilibrio 
Desde la sede central de “Consulting”, están definidos los márgenes brutos (MB) a ser 
aplicados en todos sus servicios de consultoría a nivel global. Así, para el caso del personal 
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profesional, se ha definido un margen bruto del 30% y para los costos reembolsables tales 
como servicios, equipos y otros, un porcentaje de margen bruto del 15%. Este margen bruto 
le sirve a “Consulting” para cubrir los costos de oficina central que se requieren para 
gestionar los recursos y servicios de cada proyecto. Asimismo, “Consulting” define para esta 
idea de negocio a ser implementada, un porcentaje mínimo de utilidad del 15%.  
Una vez definida los márgenes brutos y la utilidad esperada por “Consulting”, se 
realizará el análisis del escenario donde los montos de los ingresos igualarán en su totalidad a 
los costos a incurrirse incluyendo los márgenes brutos y utilidad establecidos por 
“Consulting”. Para dicho análisis, se partirá de las tablas 25 y 26, de los cuales se obtendrá la 
venta mínima anual que requiere el área para asegurar el cumplimiento de objetivos de 
“Consulting”, y con ello, la continuidad de la idea de negocio. Asimismo, del análisis 





Punto de Equilibrio 
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8.4. Inversión y Fuentes de Financiamiento 
8.4.1 Inversión inicial 
Previo a realizar contrataciones del personal de la nueva área de Construcciones en 
Oficina Central, la gerencia general obtendrá el primer contrato EPCM con un cliente minero 
peruano con el cual se pueda iniciar operaciones con esta nueva idea de negocio. Para esta 
primera etapa se considera que se contrate un equipo de Desarrollo de negocios, encargado 
del marketing y un Gerente de Construcción, que en forma conjunta iniciarán las labores 
previas al servicio que incluye negociación de la propuesta y firma de contrato.  
Posteriormente con el primer contrato EPCM firmado, se procederá a contratar al 
primer gerente de proyectos quien a su vez contratará al personal requerido para la gestión 
del proyecto. 
Para esta primera etapa se estima que se invertirá dos meses en sueldos y gastos 
preliminares que luego se recuperarán con la ejecución del primer servicio en el año 1. Para 
el presente trabajo se considera que la inversión inicial será financiada con el 50% de capital 
propio; y el 50% restante, por deuda con un banco. 
8.4.2 Capital de trabajo 
 “Consulting” tiene la política de no asumir activos de sus proyectos. Estos son 
alquilados o se adquiere como reembolsable para luego ser entregados al cliente. Así para los 
nuevos proyectos de la idea de negocio, los equipos tales como laptops, impresoras, radios 
serán alquilados o comprados por el proyecto para ser reembolsados y devueltos al cliente al 
finalizar los proyectos. Considerando lo anterior, no aplica los costos de depreciación en 
equipos, activos inmuebles, ni muebles. 
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8.4.3 Fuentes de financiamiento 
La idea de negocio planteada se basa en brindar servicios con costos reembolsables 
por cada proyecto. Los gastos de los proyectos se iniciarán con la aceptación de los contratos 
respectivos. Asimismo, se establecerá valorización y pago de facturas a 15 días. Si hubiera 
clientes que indiquen en las condiciones comerciales que el pago de las facturas será 
realizado en un plazo mayor a los 15 días, se aplicará un costo financiero adicional en la 
propuesta económica.  
Se mencionó que, para la etapa inicial de la implementación de la idea de negocio, se 
tendrá el personal contratado para el área de Construcción por un periodo de 2 meses. El 
monto de inversión inicial se considera que el 50% será financiado con recursos propios de 
“Consulting” a un COK del 5.99 % anual (costo de oportunidad) y el otro 50%, por el banco 
BCP con una tasa efectiva anual (TEA) del 12% anual. Asimismo, se considera que el 
financiamiento externo será pagado en el primer año en 12 meses. El detalle del costo de 
inversión inicial se muestra en la Tabla 28. Se puede observar que el monto de inversión 
requerido en el año 0 es de US$ 57,638 de los cuales el 50% será cubierto por “Consulting” y 
el 50% restante (US$ 28,819) cubierto por un préstamo con el banco BCP. Haciendo una 
simulación con el TEA de 12% en 1 año (12 meses), se obtiene una cuota mensual de US$ 




Costos 2 primeros meses 
 
 
8.5. Estados Financieros Proyectados 
Considerando la demanda potencial analizada en la estrategia comercial y partiendo 
de la venta mínima anual analizada en el punto de equilibrio, se proyecta un escenario 
esperado de venta anual inicial de US$ 3 millones, la cual es factible considerando las ventas 
anuales de “Consulting” en el 2019. Asimismo, se proyecta un incremento anual en las ventas 
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del 10 %, este porcentaje es acorde al incremento anual reportado para la inversión en 
construcción mina por el Ministerio de Energía y Minas en setiembre 2019. Considerando lo 
anterior, se realiza el presupuesto de ventas con proyecciones futuras expresadas en términos 
cuantitativos a cinco años.  
Tabla 29 
Proyección de ventas para el periodo 2020 – 2024 (en miles US$) 
Año  0 1 2 3 4 5 
2019 2020 2021 2022 2023 2024 
Mercado objetivo (US$ miles)   398,000  432,000  465,000  500,000  550,000  
Proyección de ventas (US$ 
miles) 
      3,000      3,300      3,630      3,993      4,392  
 
8.5.1 Estado de resultados proyectado 
 De los costos analizados y ventas proyectadas se desarrolla el estado financiero 
adjunto:   
Tabla 30 
Estado de resultados (en miles de US$) 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
(US$ miles) 2019 2020 2021 2022 2023 2024 
(+) Ventas   3,000.0 3,300.0 3,630.0 3,993.0 4,392.3 
(-) Costo de ventas    -2,370.0 -2,607.0 -2,867.7 -3,154.5 -3,469.9 
(=) Utilidad Bruta   630.0 693.0 762.3 838.5 922.4 
(-) Gastos de marketing    -342.9 -342.9 -342.9 -342.9 -342.9 
(-) Gastos de operaciones    -128.4 -128.4 -128.4 -128.4 -128.4 
(=) Ebitda   158.7 221.7 291.0 367.2 451.1 
(-) Depreciación   0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 
(=) Ebit    158.7 221.7 291.0 367.2 451.1 
(-) Intereses    -1.8 0.0 0.0 0.0 0.0 
(=) Utilidad a/imp    156.9 221.7 291.0 367.2 451.1 
(-) Impuestos   -47.1 -66.5 -87.3 -110.2 -135.3 
(=) Utilidad Neta    204.0 288.2 378.3 477.4 586.4 
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8.5.2 Estado de flujo de efectivo proyectado 
Herramienta financiera que permite medir condiciones futuras en una situación de 
falta de liquidez de un proyecto. Contiene proyecciones de ingresos y egresos de efectivo que 
realizará el proyecto. 
Tabla 31 
Estado de flujo de efectivo 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
(US$ miles) 2019 2020 2021 2022 2023 2024 
(=) Ebit 0.0 158.7 221.7 291.0 367.2 451.1 
(-) Impuesto 0.0 -47.1 -66.5 -87.3 -110.2 -135.3 
(=) Ebit*(1-t) 0.0 111.6 155.2 203.7 257.1 315.8 
(+) Depreciación 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 
(=) FC 0.0 111.6 155.2 203.7 257.1 315.8 
(-) Inversión -57.6 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 
(+) Neto IGV 0.0 540.0 594.0 653.4 718.7 790.6 
(-) Pago IGV -0.35 -108.4 -118.7 -129.9 -142.3 -155.9 
(=) FC Económico -58.0 543.2 630.5 727.2 833.5 950.4 
FCE Acumulado -58.0 485.2 1,115.7 1,842.9 2,676.4 3,626.9 
(+) Deuda 28.8 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 
(-) Intereses 0.0 -1.8 0.0 0.0 0.0 0.0 
(+) Escudo fiscal 0.35 -384.5 -408.8 -436.2 -466.3 -499.4 
(=) FC Financiero 
(FCE+D-I+EF) -28.8 160.5 221.7 291.0 367.2 451.1 
FCF Acumulado -28.8 131.7 353.4 644.4 1,011.6 1,462.7 
 
8.6. Evaluación Financiera  
El costo del capital equivale a la tasa que se emplea para calcular el valor actual de los 
flujos futuros que genera un proyecto. Se empleará el costo promedio ponderado del capital 
(WACC); proporcionalmente al costo del capital financiado con deuda bancaria y al costo del 
financiado con capital propio. 
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De este modo, el costo ponderado de capital (WACC) se calcula con la formula 
siguiente: 
WACC = [D I⁄ ∗ TEA ∗ (1 − T)] + [C I⁄ ∗ COK] 
Donde:  
• D/I: Ratio Deuda Inversión total del proyecto = 50% 
• TEA: Tasa Efectiva Anual bancaria = 12% 
• T: Tasa Efectiva de Impuesto = 30% 
• C/I: Ratio Capital Inversión total del proyecto = 50% 
• COK: Costo de Oportunidad de Capital = 5.99 %  
De donde, la WACC se obtiene: 
WACC = [50% ∗ 12% ∗ (1 − 30%)] + [50% ∗ 5.99%] 
WACC = 7.20% 
Luego de los flujos de caja económico y financiero, se obtienen los valores del VAN, 
TIR y el periodo de recuperación siguientes: 
Tabla 32 
Validación Financiera 
Concepto Económico Financiero 
VAN (miles US$)         2,997.15  1,146.85  
TIR 953% 593% 
Periodo de recuperación 1.3 meses 2.2 meses 
 
Por los resultados obtenidos, el proyecto cuenta con un VAN positivo y una TIR 
mayor al COK y al WACC, por lo tanto, el proyecto de negocio es factible. 
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8.7. Análisis de Sensibilidad  
Se consideran los escenarios optimista y pesimista, además del escenario esperado 
que ha sido previamente analizado. En ambos escenarios se mantiene la inversión inicial, la 
tasa COK, WACC. Solo los costos varían de acuerdo con las ventas proyectadas. 
Escenario optimista: Partiendo de la misma venta inicial esperada de US$ 3 millones 
y considerando que la experiencia del área comercial de “Consulting” logre que se obtenga 
un incremento anual en las ventas del 30%, se obtienen los siguientes estados de resultados, 
de flujo de efectivo e indicadores financieros. 
Tabla 33 
Estado de resultados - Escenario Optimista 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
(US$ miles) 2019 2020 2021 2022 2023 2024 
(+) Ventas   3,000.0 3,900.0 5,070.0 6,591.0 8,568.3 
(-) Costo de ventas    -2,370.0 -3,081.0 -4,005.3 -5,206.9 -6,769.0 
(=) Utilidad Bruta   630.0 819.0 1,064.7 1,384.1 1,799.3 
(-) Gastos de marketing    -342.9 -342.9 -342.9 -342.9 -342.9 
(-) Gastos de operaciones    -128.4 -128.4 -128.4 -128.4 -128.4 
(=) Ebitda   158.7 347.7 593.4 912.8 1,328.0 
(-) Depreciación   0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 
(-) Ebit    158.7 347.7 593.4 912.8 1,328.0 
(-) Intereses    -1.8 0.0 0.0 0.0 0.0 
(=) Utilidad a/imp    156.9 347.7 593.4 912.8 1,328.0 
(-) Impuestos   -47.1 -104.3 -178.0 -273.8 -398.4 





Estado de flujo de efectivo - Escenario Optimista 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
(US$ miles) 2019 2020 2021 2022 2023 2024 
(=) Ebit 0.0 158.7 347.7 593.4 912.8 1,328.0 
(-) Impuesto 0.0 -47.1 -104.3 -178.0 -273.8 -398.4 
(=) Ebit*(1-t) 0.0 111.6 243.4 415.4 639.0 929.6 
(+) Depreciación 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 
(=) FC 0.0 111.6 243.4 415.4 639.0 929.6 
(-) Inversión -57.6 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 
(+) Neto IGV 0.0 540.0 702.0 912.6 1,186.4 1,542.3 
(-) Pago IGV -0.4 -108.4 -139.1 -179.0 -230.9 -298.4 
(=) FC Económico -58.0 543.2 806.3 1,148.9 1,594.4 2,173.6 
FCE Acumulado -58.0 485.2 1,291.5 2,440.4 4,034.8 6,208.4 
(+) Deuda 28.8 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 
(-) Intereses 0.0 -1.8 0.0 0.0 0.0 0.0 
(+) Escudo fiscal 0.4 -384.5 -458.6 -555.5 -681.6 -845.5 
(=) FC Financiero (FCE+D-
I+EF) -28.8 160.5 347.7 593.4 912.8 1,328.0 
FCF Acumulado -28.8 131.7 479.4 1,072.8 1,985.6 3,313.6 
 
Tabla 35 
Indicadores financieros - Escenario Optimista 
Concepto Económico Financiero 
VAN (miles US$)            5,024.83                    2,534.69  
TIR 984% 660% 





Escenario pesimista: Considerando que el primer año se llegue a vender solo el 50% de 
la venta proyectada (US$ 1.5 millones) y luego se logre un incremento en las ventas del 25% 
anualmente. Para este escenario se obtienen los siguientes estados de resultados, de flujo de 
efectivo e indicadores financieros: 
Tabla 36 
Estado de resultados - Escenario Pesimista 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
(US$ miles) 2019 2020 2021 2022 2023 2024 
(+) Ventas   1,500.0 1,875.0 2,343.8 2,929.7 3,662.1 
(-) Costo de ventas    -1,185.0 -1,481.3 -1,851.6 -2,314.5 -2,893.1 
(=) Utilidad Bruta   315.0 393.8 492.2 615.2 769.0 
(-) Gastos de marketing    -342.9 -342.9 -342.9 -342.9 -342.9 
(-) Gastos de operaciones    -128.4 -128.4 -128.4 -128.4 -128.4 
(=) Ebitda   -156.3 -77.6 20.9 143.9 297.7 
(-) Depreciación   0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 
(-) Ebit    -156.3 -77.6 20.9 143.9 297.7 
(-) Intereses    -1.8 0.0 0.0 0.0 0.0 
(=) Utilidad a/imp    -158.1 -77.6 20.9 143.9 297.7 
(-) Impuestos   47.4 23.3 -6.3 -43.2 -89.3 






Estado de flujo de efectivo - Escenario Pesimista 
Concepto 0 1 2 3 4 5 
(US$ miles) 2019 2020 2021 2022 2023 2024 
(=) Ebit 0.0 -156.3 -77.6 20.9 143.9 297.7 
(-) Impuesto 0.0 47.4 23.3 -6.3 -43.2 -89.3 
(=) Ebit*(1-t) 0.0 -108.9 -54.3 14.6 100.8 208.4 
(+) Depreciación 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 
(=) FC 0.0 -108.9 -54.3 14.6 100.8 208.4 
(-) Inversión -57.6 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 
(+) Neto IGV 0.0 270.0 337.5 421.9 527.3 659.2 
(-) Pago IGV -0.4 -57.3 -70.1 -86.0 -106.0 -131.0 
(=) FC Económico -58.0 103.9 213.2 350.4 522.1 736.6 
FCE Acumulado -58.0 45.9 259.0 609.5 1,131.5 1,868.1 
(+) Deuda 28.8 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 
(-) Intereses 0.0 -1.8 0.0 0.0 0.0 0.0 
(+) Escudo fiscal 0.4 -260.2 -290.7 -329.6 -378.1 -438.8 
(=) FC Financiero 
(FCE+D-I+EF) -28.8 -154.5 -77.6 20.9 143.9 297.7 
FCF Acumulado -28.8 -183.3 -260.9 -240.0 -96.0 201.7 
 
Tabla 38 
Indicadores financieros - Escenario Pesimista 
Concepto Económico Financiero 
VAN (miles US$)             1,488.20                         95.88  
TIR 257% 18% 
Periodo de recuperación 6.7 meses 4 años 3.9 meses 
 
En los escenarios optimista y pesimista, se observa que la idea de negocio mantiene 
VAN positivos y el TIR es superior al COK de la empresa y el WACC. Sin embargo, en el 
escenario pesimista, recién en el último año, se recupera financieramente la inversión debido 
a que en los primeros cuatro años la venta es menor a la venta de punto de equilibrio.  
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En un escenario pesimista, si en el primer año no se llega a la venta mínima anual de 
USD 2.6 millones, se deberá seguir el siguiente plan de acción: 
• Culminar los servicios de EPCM o EPC en ejecución y liquidar al personal al 
término de cada servicio. Cabe recordar, que todos los recursos o subcontratos 
habrán sido presupuestados a modo de tercerización y reembolsables, es decir al 
costo se le ha añadido un margen y trasladado al cliente en el monto de la propuesta.     
• Revisar la estrategia comercial, para identificar los cambios y mejoras necesarias a 
implementarse. 
• Revisar el lienzo del modelo de negocio, para hacer los cambios oportunos que se 
requieran.  
Según lo descrito en el capítulo 4.6 Estrategia de negocio, hasta el 2018 se había 
ejecutado solo el 6.8% de la actual Cartera de Proyectos de Construcción Mina ascendente a 
US$ 57,772 millones. Desde el 2019, se proyectó un continuo crecimiento en las inversiones 
de construcción para completar la ejecución de la mencionada cartera. Según reportes del 
Banco Central de Reserva del Perú, el sector Minería Metálica representa el 11% del PBI; por 
lo que se entiende que este sector sea uno de los que mayor impulso recibe por parte del 
estado. Esta condición se reafirma, cuando el gobierno peruano considera a la minería dentro 
de la primera fase de la reactivación económica para superar la crisis provocada por la 
pandemia del nuevo coronavirus (COVID-19). El escenario negativo, estaría ligado a la 
probabilidad de que las actividades se paralicen en todo el país como lo ocurrido durante la 
pandemia. Con lo anterior, se puede inferir que la construcción de proyectos mineros seguirá 
siendo un requerimiento de un mercado en constante crecimiento presentando un prolongado 
escenario optimista para “Consulting” u otras empresas consultoras de renombrada 
trayectoria que requieran implementar la presente idea de negocio. 
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Capítulo 9  
Conclusiones y Recomendaciones 
9.1. Conclusiones 
• La idea de negocio propuesta solucionará los problemas técnicos y económicos de 
autogestión que se presentan en los proyectos de construcción en el sector minero 
peruano, además que generará valor al cliente minero por su carácter sostenible con 
el medio ambiente, seguridad industrial y social con las comunidades de influencia 
directa.  
• De acuerdo a la investigación del segmento de mercado, se determinó que la 
propuesta de idea de negocio corresponde implementarlo al sector minero peruano 
de productores de oro, plata, cobre y zinc que tengan proyectos de construcción en 
Planta de Beneficio e Infraestructura tanto en Brownfield como en Greenfield. 
• A través del desarrollo de la idea de negocio se generará una alta propuesta de valor 
que consiste en realizar servicios de gestión de proyectos y construcción de 
infraestructura minera bajo la modalidad de contrato EPC o EPCM, con el respaldo 
de la experiencia y calidad en la ingeniería realizada por “Consulting”.  
• En base al análisis del segmento de mercado y alineado a la misión, visión y valores 
de la empresa “Consulting”, se proponen 7 objetivos estratégicos. Para el éxito de la 
implementación de la idea de negocio, es muy importante la intervención directa de 
la alta dirección de “Consulting” en los primeros meses. 
• Para el desarrollo de la idea de negocio se propone establecer los planes de operación 
y de recursos humanos. La idea de negocio se basa en los estándares del PMI y el 
Lean Construction. Las estructuras organizacionales son proyectizadas y se 
implementan una vez se tienen aceptadas la propuesta económica por los clientes.   
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• Realizando el análisis financiero de la idea de negocio se observó que la propuesta 
de idea de negocio es viable y altamente rentable. 
• La idea de negocio requiere ser implementado en empresas consultoras ya 
constituidas que cuenten con una buena reputación en el desarrollo de ingenierías 
para darles un nuevo giro de negocio a dichas empresas. 
• Para definir un plan de negocios, se debe focalizar en la satisfacción del cliente para 
lograr y mantener la fidelización del cliente. Para ello es muy importante conocer y 
entender las necesidades del cliente, explorar, generar y entregarles valor. Es muy 
importante realizar encuestas y obtención de datos importantes de los clientes para 
definir mejor el producto o servicio a ofrecer.  
• El cliente minero peruano a diferencia de la minería en otros continentes requiere un 
enfoque distinto de contratos EPC y/o EPCM. Las condiciones sociales de las áreas 
donde la minería ingresa, complementada con el tema político podrían definir si un 
proyecto minero se paralice o continúe. En ese contexto, se observa que la gestión 
de proyectos debe ser a la medida de los proyectos y clientes.   
• El negocio de consultoría y gestión de proyectos es una idea de negocio muy 
rentable. Lo más importante para desarrollar esta idea de negocio es el entendimiento 
del negocio minero y tener un nombre o marca ya reconocida en este sector.   
9.2. Recomendaciones 
• La presente idea de negocio se puede aplicar en empresas consultoras que poseen 
una destacada trayectoria ganada globalmente desarrollando ingeniería de 
infraestructura minera, y que cuente con capital y recursos financieros estables.  
• Es preferible realizar las encuestas en modo presencial, para obtener la mayor 
información posible del valor que requieren los clientes potenciales.   
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• Es muy importante reajustar el FODA del plan de negocios luego de las encuestas, 
puesto que permite mejorar la propuesta de valor a los clientes. 
• Dentro de una empresa ya constituida, es posible generar nuevas ideas de negocio 
con el apoyo de la metodología Design Thinking. 
• Es importante, para el crecimiento de la industria de la construcción en el país, seguir 
innovando y generando una cultura de gestión de proyectos teniendo en cuenta las 
realidades sociales, culturales y ambientales. De esta forma se lograrán explotar sus 
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Item Compañía Minera Cargo
1 Compañía de Minas Buenaventura SAA Vicepresidente de desarrollo de Negocios
2 Minera Barrick Misquichilca SA Gerente de Proyectos
3 Shahuindo Superintendente de proyectos 
4 Shahuindo Jefe de Ingeniería 
5 Antamina Superintendente de Construccion
6 Antamina Jefe de Construcción
7 Minera Las Bambas Analista de Costos 
8 Marcobre Gerente de construcción 
9 Minera Chinalco Perú Gerente de Construcción y Proyectos
10 Nexa Resources Peru SAA Gerente de Ingeniería
11 Minera Barrick Misquichilca SA Jefe de Construcción
12 Minsur SA Superintendente de Construcción
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Apéndice C Respuestas de las encuestas 
¿Cuál es su opinión general de la aplicación de contratos EPC o EPCM en los 
proyectos de construcción en la minería peruana? 
Son necesarios para proyectos de cierta dimensión 
Contratos que han funcionado, pero es necesario: personal con experiencia en este 
tipo de contratos por parte del "Owner" para la estructuración del contrato y una 
supervisión mínima del "Owner" para la administración del contrato. 
Mayor conocimiento por especialidad, ya que los que construyen son especialistas de 
acuerdo a la especialidad que se realice  
Se presenta como buena alternativa en proyectos que cuentan con Ingeniería de 
factibilidad hacia adelante. En proyectos con menor definición no es recomendable 
Apropiado y conveniente en la medida que ello genere valor a la compañía en los 
aspectos de eficacia y eficiencia. Son modalidades que implican especialización y 
niveles de gestión que generalmente no se tienen dentro de una empresa cuyo Core 
es la operación. 
Es una modalidad de contratación aplicable para la industria 
Son necesarios para la implementación de proyectos de construcción mayores a 
100millones 
Cada caso es particular, a veces es una buena opción y otras es mejor un "self 
performance"  
NIO ESTAN ALINEADOS CON LOS OBJETIVOS DEL CLIENTE EN PLAZOS Y 
COSTOS 
En general opino que son contratos que permiten administrar bien el riesgo en este 
tipo de proyectos. De fácil aplicación y de buenos resultados. 
Ofrecen resultados sólidos. 
Muy favorable para el cliente, ventajas sobre los demás tipos de contratos en lo 
referente a mejor control en costo y plazo sobre todo en contratos EPC en EPCM 
también, pero el cliente debe tener más control sobre este servicio. 
Desde su perspectiva, ¿qué ventajas y/o beneficios le genera o generaría para su 
compañía, el gestionar la construcción de sus proyectos mineros bajo la modalidad de 
EPC o EPCM? 
Orden y disciplina.  mitigar riesgos de sobre gasto y tiempo de ejecución.  
Asegurar el apalancamiento financiero ante entidades extranjeras debido a la 
ejecución de un proyecto por empresas especialistas que "aseguran" la puesta en 
marcha y funcionamiento del proyecto. 
Mejorar tiempo, costo, procura etc. 
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Tiempos de respuesta para implementar el componente. Esto, si evaluamos los 
tiempos de contratación para 2 o 3 procesos vs 1 solo del EPC 
Principalmente considero que el principal beneficio es el de asegurar que los 
proyectos EPCM o EPC se desarrollen sin generar carga adicional significativa al 
personal del Owner en personal especializado.   
Los riesgos serán asumidos por el Contratista EPC. Menor cantidad de personal de 
Owner Team. 
Seguimiento a la ejecución de los proyectos  
Si el equipo del Owner no tiene el know how, es mejor buscar el soporte de un EPCM, 
y evitar sobrecostos o problemas de calidad u operación 
CADA VEZ VEO MENOS VENTAJAS O BENEFICIOS PARA EL TITULAR MINERO 
Reducir costos del propietario, contar con personal con experiencia en este tipo de 
modalidades en un menor plazo, garantizar el cumplimiento de objetivos y resultados 
de los proyectos. 
El costo y el plazo del proyecto no sufrirán mayores variaciones, el cliente no invertirá 
esfuerzos significativos en el proyecto, permite al cliente mantener mayor control 
sobre el proyecto. 
Capacidad instalada de recursos para el manejo de proyectos por parte del cliente 
muy reducido, mejor control en temas de seguridad, costos, plazo, calidad, manejo de 
información ordenada, entrega del producto final al cliente final sobre sus 
expectativas, se puede contar con personal especialista solo por el tiempo que dure el 
proyecto.   
Desde su perspectiva, ¿qué desventajas y/o problemas se generan o podrían 
generar para su compañía, el gestionar la construcción de sus proyectos 
mineros bajo la modalidad de EPC o EPCM? 
El costo es alto.  
Si no hay un buen marco contractual que salva guarde los intereses del "Owner", el 
contratista suele realizar el proyecto sin considerar el cuidado y optimización del costo 
del mismo; pues sólo le interesa vender H-H de su gestión y las desviaciones del 
costo los asume siempre el "Owner". 
Que las empresas que ejecuten no tengan la capacidad suficiente para gerenciar la 
ejecución del proyecto  
En caso no se cuente con Ing. Factibilidad o detalle. Los costos y tiempos de 
ejecución sobrepasan. Lo estimado 
Se requiere niveles de comunicación muy alta para asegurar una gestión fluida  
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Desarrollo de la ingeniería acorde con las interferencias con la operación 
Incremento de costos, además es necesario un equipo de PMO para monitorear el 
trabajo de la EPCM. 
Si el equipo del Owner no tiene el know how, es mejor buscar el soporte de un EPCM, 
y evitar sobrecostos o problemas de calidad u operación 
NO SE ALINEAN CON LOS PLAZOS DEL PROYECTO, ELLOS BUSCAN ALARGAR 
LOS TIEMPOS PARA COBRAR MAS. SE REQUIERE TENER UN EQUIPO FUERTE 
Y GRANDE DEL CLIENTE PARA PODER CONTROLARLOS. 
Alto costo, adaptabilidad en las políticas y procedimientos de nuestra compañía en 
ingeniería y construcción, concordancia con la política y procedimientos de 
adquisiciones y cadena de suministros de nuestra empresa. Garantizar 
comportamiento ético en las adquisiciones del proyecto. 
El cliente debe comunicar con claridad a la empresa contratada todas las necesidades 
del proyecto, si esto no hace, podría haber graves errores en el desarrollo del 
proyecto; la comunicación y coordinación entre los diferentes equipos debido a su 
independencia, se torna compleja; hay un alto riesgo de escoger equipos 
inadecuados, debido al desconocimiento de las empresas contratadas. 
Hay alta rotación de personal, debido que el personal especialista solo es contratado 
para determinado proyecto, desvíos en los objetivos principales del proyecto, sobre 
todo en los contratos EPCMs el personal pierde la orientación del su objetivo 
prolongando el servicio para beneficio del su representada y eso impacta en el costo 
finales del proyecto dado que el plazo también se amplía. Hay un mal manejo de 
stakeholders o un mal manejo de proveedores que impactan en el proyecto de forma 
negativa 
  
Durante su trayectoria profesional, favor confirmar si ha gestionado proyectos 
de construcción bajo la modalidad de contrato EPC o EPCM. De ser afirmativo, 
favor mencionarnos el rango referencial de los presupuestos en que fluctúan 
dichos contratos. 
No directamente, pero he supervisado proyectos desde $50 a $250M 
Si he gestionado proyectos EPC.   Rango 200 y 250 Millones de USD. 
Si tuve la oportunidad de trabajar para proyectos en esta modalidad, los presupuestos 
fluctúan de acuerdo a la modalidad de explotación del mineral, el tipo de mineral, la 
producción que se requiere etc. por ejemplo las minas en donde prevalece los 
sulfuros los presupuestos son mucho más elevados ya que llegan a fluctuar entre los 
1000 a 5000 millones de dólares dependiendo del tamaño del proyecto. En el caso de 
explotación de óxidos los presupuestos son mucho menores. 
Si.  
Desde USD $250000 hasta USD $ 3 000 000 
Si, como Owner dos, de US$450Mm y US$200Mm  




5000 M  
1500 M 
USD 200 mm - USD 1, 400 mm  
Afirmativo. 1,600 a 4,000 MMUS$. 
Los presupuestos de los contratos fueron variados, y fluctuaron entre los 5 y 100 
millones de dólares aproximadamente. 
EPC : 2 millones , 10 millones 15 millones , EPCM 70 millones y 175 millones 
  
¿Para qué tipo de proyectos de construcción considera aplicable contratar bajo 
las modalidades EPC o EPCM, según el presupuesto del proyecto de 
construcción? 
Para proyecto por encima de $50M 
30 a 5000 Millones de USD. 
Ente 1000 y 5000 millones de dólares  
No lo asociaría un rango económico únicamente.  
250000 a más  
Creo q montos mayores de US$100Mm pueden ser aplicables 
Para proyectos electromecánicos mayor a 100 MM. 
Deseable a partir de 50 millones, obligatorio a partir de 100 millones 
Para todo megaproyecto (>1000M) 
MAYORES A USD 100 MM  
EPC de 50 a 500 millones de USD. EPC de 500 a 6500 millones de USD. 
Considero que puede ser aplicable a todo tipo de proyectos, especialmente a 
proyectos mineros. Los presupuestos no tendrían restricción en cuanto a rangos 
mínimo o máximo. 
EPC, proyectos mineros como plantas de procesos de minerales, plantas de procesos 
de tratamiento de aguas industriales, trabajos especializados geotécnicos, 1 millón 
hasta 20 millones 
EPCM proyectos mineros Green Field y Brown Field 30 millones a más 
 
¿Para que tipo de proyectos mineros  considera aplicable contratar la 
construcción de infraestructura bajo las modalidades EPC o EPCM?   















Favor indicar otras características principales del proyecto que usted considere 
relevante al momento de decidir si aplica o no contratarlo por EPC o EPCM.  
Agradeceremos detallar su respuesta. 
Dependiendo del monto y complejidad. 
Nivel de complejidad del proyecto.  CAPEX del Proyecto. 
Producción de mineral, características del mineral, sistema de explotación. 
El nivel de ingeniería. Si existen demasiadas variables por definir se hace difícil la 
presentación y evaluación de los postores y propuestas 
Plazos, ya q estos proyectos a veces se requiere avanzar con modalidad Fast Track 
Desarrollo de Ingeniería Especializada, Cantidad de personal de OT, Gestión de 
procura por contratista. 
Cuando el proyecto tiene muchas disciplinas Inter relacionadas. Civil, mecánico-
eléctrico, estructural. 
El grado de complejidad que se tiene respecto a otros proyectos previos del equipo 
del Owner 
EN PROYECTOS DE GRAN ENVERGADURA EL CLIENTE ES REACIO A TENER 
UN GRAN NUMERO DE PERSONAS COMO OWNER Y ES AQUÍ EN DONDE 
ESTOS CONTRATOS APLICA, PERO EL CLIENTE TIENE QUE VIGILARLOS MUY 
DE CERCA DE LO CONTRARIO EL PRESUPUESTO SE ESCAPARA DE 
CONTROL.    
APLICAR: Experiencia y tamaño del equipo de proyecto del propietario. Disponibilidad 
de presupuesto para el servicio de EPC y EPCM. Cumplimiento de objetivos de plazo 
exigentes sobre las buenas prácticas del mundo de proyectos en minería. 
NO APLICAR: Proyectos Brown Field en paradas de planta mayores. Proyectos con 
CAPEX menores a 50 millones USD. Proyectos donde el suministro de equipos es 
recomendable realizarlo directamente por el propietario.  
¿Es contratación con el estado?, es un proyecto en etapas? 




¿Cuáles serían los requerimientos de su compañía en el contrato de servicio y/o 
características principales de la empresa que le brinde el servicio de gestión de 
proyecto de construcción bajo la modalidad EPC o EPCM? 
Debe tener experiencia y el personal técnico a cargo debe ser competente y 
experimentado. 
Experiencia del Contratista en administración de proyectos bajo la modalidad EPC o 
EPCM.  
Tipo de proyectos que ha administrado para la modalidad EPC o EPCM. 
Monto de los proyectos que ha administrado. 
Experiencia del personal clave que administrará el proyecto. 
Experiencia, costo, tiempo. 
El nivel de ingeniería y el tiempo para implementarlo 
Establecer responsabilidades de Owner y Contratista 
Fase de ingeniería desarrollada in site. 
Staff comprobado de éxito en implementación de proyectos. Metodología comprobada 
de trabajo en control de proyectos. 
Cumplir con la calidad, plazo y costo ofrecidos en la propuesta 
Entregar toda la información en formatos nativos 
QUE ESTAS EMPRESAS SE COMPROMETAN CONTRACTUALMENTE A 
CUMPLIR CON EL PLAZO Y EL COSTO ESTABLECIDO, PONIENDO 
PENALIDADES SI NO LO CUMPLIERAN.  
Experiencia en proyectos similares. 
Disponibilidad de equipo de proyectos propios de la empresa que brinde el servicio. 
Experiencia comprobada de los profesionales que realizaran el servicio. 
Experiencia comprobada de trabajo como equipo de los profesionales que realizaran 
el servicio. 
Capacidad financiera. 
Soporte de Juice Expertos a nivel mundial con rápida capacidad de respuesta. 
Plataformas de diseño, procura y construcción, software aplicativo y sistemas 
integrados. 
Experiencia y/o socio local en el desarrollo de este tipo de servicio. 
Éxito en la ejecución de proyectos similares.  
La empresa debe ser conocida y de prestigio, debe tener experiencia en el rubro. 
Experiencia en el servicio, contar con Staff de profesionales permanente altamente 
especializado,  
 
